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فٍ انبذاَت وانخخبو  وانشكش لله فبنحًذ عهُّ، وَثٍُ وَشكشِ الله َحًذ

 أدسكج نىلاِ كُج ويب نهزا وفقٍُ وانزٌ وبشكخّ فضهّ وكشيّ عهً

وحبُب انحق ،الأيٍ انزٌ عهى  انخهق عُذ عهً وَصهٍ وَغهى شُئب،

 .انعبنى اخًع قشة عٍُُ سعىل الله صهً الله عهُّ وعهى 

 

 أعخبرٌ إنً ببندًُم وانعشفبٌ انشكش بدضَم أحقذو كًب

 انقًُت وٕإسشبداحّ حىخُهبحّ ي عم بن عيشاوي احمدالأعخبر/انًششف

 . نهًزكشة الإعذاد فٍ

 

وحفهًهى  ودعًّ إنً عًبل يؤعغت يىبُهُظ عهً أحقذو ببنشكش كًب

 .يىاصٍَ حغُبحهى فٍ نّ الله خعههب  نُبانذائى
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 :الممخص

 إيجاد مكانة لذا في السوؽ لذا لصد ىذه ىالدساعدة عل العوامل أىميعد الاتصاؿ الناجح بتُ الدؤسسة وزبائنها احد 
 .التي تقربها منهم ،خاصة في ظل توفر خدمات متنوعة في السوؽ  الدؤسسات تستعمل كل الأدوات والوسائل

ولذلك ىدفت ىذه الدراسة إلذ معرفة تأثتَ الإعلاف في برفيز مبيعات مؤسسة موبيليس ،وقد أكدت الدراسة 
على وجود اثر ايجابي للإعلاف على مبيعات الدؤسسة وذلك من خلاؿ التأثتَ على الزبائن والذي يتًجم في الإقباؿ 
على اقتناء الخدمات الدعروضة ،لشا يساعد على الحفاظ على الزبائن الحاليتُ وكسب زبائن جدد ،وقد خرجت ىذه 

الدراسة بعدة توصيات للمؤسسة أهمها زيادة الاىتماـ بالتسويق عامة والإعلاف خاصة ،خصوصا بعد طرح 
الدؤسسة لخدمات الجيل الثالث والذي يعد فرصة للمؤسسة في كسب حصة سوقية نظرا للخصائص الجديدة التي 

 . يحملها العرض
  .g++3إعلان ،حصة سوقية ،طلب،عرض ،موبيليس،:الكلمات المفتاحية 

ABSTRACT: 

A successful communication between a company and its customers is one if the 
key elements that enables it to gain a place in the market. Therefore, 
companies exploit all tools and means to get closer to their clients especially 
now that abundance and availability of diverse services is remarkably 
increasing worldwide. 

The following research paper has aimed at studying the influence of 
advertising, a striking factor that has always played a major role in promoting 
the MOBILIS Company’s sales. The study has confirmed the positive effect of 
advertising for the company’s sales which is mostly apparent through the 
clientele’s reaction interpreted by their great demand for the offered services 
what makes it possible for the firm to keep current clients and make other new 
ones.                                                                             

This study has concluded with several recommendations for the company, the 
most important ones  are about  giving more importance to marketing in 
general and advertising in particular, especially after  the  company’s 
introduction of the 3G technology  which is  considered to be an opportunity 
for the enterprise to have a market share  thanks to the facilities the 3G offers .   

Keyword:advertisement, market part, demand,offer,mobilice,3g++        
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: مقدمة
كونو احد العوامل الدساهمة في برقيق ،لتسويق منذ فتًة ليست بالقصتَة لرالا وقطاعا ذو أهمية بالغة اأصبح   

توفر السلع والخدمات بأشكاؿ  و وفي ظل احتداـ شدة الدنافسةالدؤسسات عامة والربحية منها خاصة،أىداؼ 
تعتمد عليو كثتَا في تصريف منتجاتها وجلب الزبائن لاقتنائها إضافة إلذ دراسة وبرليل الظروؼ  فهي وأنواع لستلفة

. المحيطة بالدؤسسة والتعرؼ على نقاط القوة والضعف التي تكوف في بيئتها التسويقية 
ولذذا تلجا الدؤسسة لاختيار مزيج تسويقي يساىم بدرجة كبتَة في بذسيد الإستًاتيجية التسويقية للمؤسسة   

. والحفاظ على تواجدىا في السوؽ والعمل على برقيق النمو 
ونظرا لكوف الخدمات غتَ ملموسة ولا يدكن بززينها أو بذريبها ،ظهرت الحاجة إلذ استعماؿ الأساليب التًويجية   

مالة الزبائن وإقناعهم بشرائها ،وقد تعددت الأساليب التًويجية الدستخدمة في ذلك بداية بالإعلاف ،البيع ستقصد إ
. الخ ويختلف دور ىذه الأساليب ودرجة تأثتَىا نتيجة لظروؼ السوؽ ..الشخصي ،الدعاية ،العلاقات العامة

ويعتبر الإعلاف من بتُ الأساليب الأدوات التسويقية التي تؤدي إلذ خلق وعي وتصور وزيادة معلومات لدى   
الزبائن حوؿ الخدمات الدعروضة من طرؼ الدؤسسة وبالتالر الإقباؿ عليها واقتناء منتجاتها من بتُ باقي منتجات 

. الدنافستُ 

: انطلاقا من كل ما سبق نطرح الإشكالية التالية 
؟بناء حصة سوقية بالنسبة للمنتجات الخدميةللإعلان دور في  ىل   

: وللإجابة على ىذه الإشكالية نستعتُ بالأسئلة الفرعية التالية 
 ما ىو الإعلاف وما ىي لشيزاتو عن باقي عناصر الدزيج التسويقي ؟ -
 ىل للإعلاف دور وتأثتَ على الحصة السوقية للمؤسسة أـ انو لررد تكاليف لا فائدة منها ؟ -
 كيف يدكن الاستفادة من الإعلاف كميزة تنافسية  في كسب وتعزيز الحصة السوقية للمؤسسة ؟ -
 كيف يدكن قياس اثر الإعلاف والعمل من خلالو على إعداد إستًاتيجية تسويقية مناسبة والتنبؤ بالدستقبل ؟ -

 :فرضيات الدراسة 
H1 :  للإعلاف دور كبتَ في التعريف بالدؤسسة وخلق صورة ايجابية عنها لدى الزبائن وبالتالر التأثتَ الايجابي على

 .مبيعاتها
. الإعلاف ما ىو إلا تكاليف إضافية لا فائدة منها ويدكن برقيق مبيعات في السوؽ دوف الحاجة إليو :H0 
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 :مبررات اختيار الموضوع 
إف أحد الأسباب الدهمة لنجاح الدؤسسات الكبرى في العالد ىو لصاحها في تطبيق فلسفة التسويق بكل أبعاده -

وسياساتو والتي من ضمنها التًويج وىذا ما تفتقده اغلب الدؤسسات الاقتصادية في الجزائر ويؤثر سلبا على 
.  حصتها السوقية فضلا على نموىا وتوسعها سواء على الدستوى المحلي أو الدولر 

لزاولة تصحيح الدفهوـ الخاطئ لدى بعض الدسؤولتُ خاصة لخدمات  القطاع العاـ في الجزائر على أف التسويق -
عامة ما ىو إلا تكاليف إضافية وليس لو أي أهمية أو تأثتَ على سلوؾ الدستهلك وىذا يعتبر تفكتَا خطتَا يهدد 
. ببقاء ىذه الدؤسسات خاصة في حالة انضماـ الجزائر للمنظمة العالدية للتجارة ودخوؿ منافستُ جدد في السوؽ 

عدـ وجود وكالات لستصة في التًويج أو احد عناصره كالإعلاف وغتَه في الجزائر مرئية أو مسموعة أو مكتوبة -
متخصصة في لراؿ معتُ كقطاع الذاتف النقاؿ أو غتَه  تفيد الزبوف في التعرؼ وإدراؾ الدنتج الدطروح والتعرؼ 

. على خصائصو وسعره بدقة وصورة كافية وواضحة 
.   التعرؼ على العلاقة بتُ الإعلاف ومبيعات الدؤسسة وما ىي العوامل الدؤثرة على ىذه العلاقة-

: حدود الدراسة 
واختيار فرعها بولاية ورقلة ،والتًكيز على الإعلاف كونو  "موبيليس " شركة الوطنية للاتصالاتللتم اختيارنا لدؤسسة 

 ،من بتُ الوسائل الدهمة في التأثتَ على القرار الشرائي للمستهلك وبالتالر التأثتَ على الحصة السوقية للمؤسسة
 . الجارية السنة من 2014أفريل شهر اية نوغاية إلذ 2013فيفري شهر انطلاقا من

 :المنهج المستخدم في الدراسة 
  .منهج دراسة الحالة في الجانب التطبيقي الدنهج الوصفي التحليلي في وصف معطيات الدراسة ،والاعتماد على تم 

 الدراسات السابقة 
تبلورت لدينا فكرة الدوضوع من خلاؿ الاطلاع على جملة من الدواضيع والتي لذا علاقة بدوضوع الدراسة ومن 

: الدراسات السابقة نذكر 
وىي مذكرة من إعداد ،" مدى تأثير الاتصالات التسويقية على السلوك الشرائي للمستهلكين "دراسة بعنواف*

الباحث ىشاـ عبد الله البابا وىي دراسة مقدمة استكمالا لنيل شهادة الداجستتَ في إدارة الأعماؿ من الجامعة 
،وقد تناولت ىذه الدراسة الدور الدهم 09/02/2011،والتي نوقشت علنا بتاريخ  (فلسطتُ )الإسلامية بغزة 

الذي تقوـ بو الاتصالات التسويقية في برفيز القرار الشرائي لدى الدستهلك والدقارنة بتُ اثر كل أسلوب ترويجي 
في تعزيز علاقة الدؤسسة بزبائنها ، ومن النتائج الدتحصل عليها أف تنشيط الدبيعات يأتي في الدرتبة الأولذ من حيث 

نسبة التأثتَ في القرار الشرائي للمستهلكتُ ،وحصل البيع الشخصي على الدرتبة الثانية وحصل الإعلاف على 
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الدرتبة الثالثة وبهذا ظهر الدور الدهم للاتصالات التسويقية في التًويج لدبيعات الدؤسسة من خلاؿ  التأثتَ على 
. القرار الشرائي للمستهلكتُ 

 عبد القادر براينيس من قسم للباحث ،التسويق في مؤسسات الخدمات العمومية،كذلك دراسة بعنواف - 
أطروحة مقدمة لنيل شهادة دكتوراه في العلوـ الاقتصادية،جامعة الجزائر، ، العلوـ الاقتصادية جامعة الجزائر، 

،وقد اعتمد الباحث في عملو أسلوب الدقابلة لمجموعة من وكالات البريد وىي وكالات الدركزية لكل من 2007
وىراف ،مستغالز ،معسكر ،تيارات ،تلمساف وكذلك الوكالات الأربعة العادية التابعة للوكالات الدركزية في ىذه :

وتستخدـ الإعلاف  عموما%46,66الولايات حيث خلصت الدراسة إلذ أف ىذه الدؤسسات تستخدـ التًويج 
من بتُ باقي الأساليب التًويجية الأخرى وىو ما يؤثر سلبيا على علاقة ىذه الدؤسسات %16.66بنسبة 

.  بالدستهلكتُ لخدماتها ويؤثر على أرباحها  وبالتالر إمكانية خروجها من السوؽ 
 خدمة استخدام في الأردني المستهلك قرارات على الترويجي المزيج عناصر تأثيركذلك دراسة بعنواف *

  ،2008لسنة 4العدد ،4 الّمجلد الأعماؿ، إدارة في الأردنية  الصادرة عن المجلةتحليلية دراسة :الهاتف الخلوي
 شركة اختيار في الدستهلك قرار على تأثتَاً الأكثر العنصر ىو الدبيعات تنشيط عنصر أف الدراسة إلذ توصلت ولقد

 خدمة في الاشتًاؾ قرار على لرتمعة التًويجي الدزيج لعناصر قوي تأثتَ وجود و العناصر، ببقية مقارنة الاتصاؿ
 منهما كل اخذ عند الشخصي والبيع التجاري الإعلاف من كل أهمية تضعف بينما الخلوي الاتصاؿ بالذاتف

 يؤخذ عندما الاشتًاؾ قرار على التأثتَ في أهمية أكثر دورا فيلعباف العامة والعلاقات تنشيط البيع عنصرا أما وحده،
 .وحده منهما كل

 : البحث صعوبات
 وعلى بو الارتباط علينا لزاما كاف يالوقت الذ لزدودية ىوفي ىذه الدراسة  ناتواجو  التي ائقوعاؿ اف من بتُ 

 . بإيجاز فتناولناه البحث بدوضوع التعمق أكثر من نتمكن لد أساسو
 .السرية من بشيء وبسيزىا التطبيقية الدعلومات على الحصوؿ صعوبة -
 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 :الأول الفصل
 مفاهيم عامة حول الإعلان 
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 :جمهيد 

 

 يوـ لآخر إلذ تغيتَ نمط التفكتَ لدى ف    فرضت التغتَات الدتسارعة في البيئة الكلية التي يشهدىا العالد ـ
الدتسارع  و الذائل للتطور نظرا،وذلك يريالتغ وشديدة معقدة بيئة في نفسها تجدو حيثالاقتصادية،  الدنظمات

فائضا في العرض  لستلف عناصر الإنتاج من خلاؿ برستُ جودتها وزيادة إنتاجيتها ،لشا نتج عنو تشهده الذي
 وبالتالر اللجوء إلذ التسويق لإيجاد لسرج ومتنفس لذذه ،والبقاء الاستمرارية في الرغبة عن يعبر حادا تنافساو

 .الدشكلة
 من وظائفها أساسية وظيفةمن بتُ عوامل لصاحها وو للمؤسسة الرئيسية النشاطات أحد التسويقي النشاط يدثل  
 في يدثل متفاعلة ومتغتَات عناصر التسويقي النشاط ويشمل ،والتخزين وغتَىا والتمويل الإنتاج وظائف جانب إلذ

والتي يكوف ىدفها الأساسي في الغالب التأثتَ على  الدستهلك ،التسويقي للمزيج الأساسية الدكونات لرموعها
  .والعمل على توجيهو لضو منتجات الدؤسسة بدلا من الدنافستُ

  لذا تستخدـ الدؤسسة عدة وسائل لتعريف جمهورىا بدختلف منتجاتها الدتواجدة في السوؽ سواء باستخداـ 
الخ، وبردد فعالية كل وسيلة نظرا لعوامل متعددة من .............العلاقات العامة ،الإعلاف ،البيع الشخصي ،

 .ذلك إفرازات حركة السوؽ وظروؼ الدنافسة فيو ،وما بسلكو الدؤسسة من إمكانيات
  في طيات ىذا الفصل سنتعرؼ على احد ىذه الوسائل ألا وىو الإعلاف الذي لا يقل أهمية وتأثتَا عن باقي 

 .   الأخرى وسنتطرؽ إلذ دراسة لشيزاتو وخصائصو وفيما يكمن دوره و أهميتويعناصر الدزيج التدريج
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 الإعلان إلى مدخل : الأول المبحث

 

   الإعلان مفهوم : الأول المطلب
من حيث تعريفو بأخذ نظرة  ولو بسيطة عن الإعلاف  بعض النقاط التي تسمح لنا  إلذالدطلبسنتطرؽ في ىذا   

 .وأهميتو  وما ىي أشكالو و أنواعو
 :وأنواعو الإعلان تعريف :أولا
 التي التعاريف الكثتَ من لذذا وردت يخلط البعض بتُ مفهوـ الإعلاف وباقي مفاىيم الدزيج التًويجي الأخرى،  

:  الإعلاف نذكر منها ما يلي توضح وبسيز مصطلح
 من طرؼ شخصية غتَ اتصاؿ وسيلة  أيىو: الإعلافKotler Philip ، Keller Kiven Lane  حسب

 الدنتجات لأفكار أو يتم من خلالذا تقديم االدستهلك على سلوؾ التأثتَ بهدؼ مدفوع أجر مقابل ،معلومة جهة
 .1الخ...الإذاعة السينما، المجلات، التلفاز، الصحف،:باستعماؿ وسائل لستلفة مثل  أو الخدمات

 شخصية غتَ بطريقة الخدمات أو السلع أو الأفكار تقديم شكل: بأنو التسويقية الأمريكية الجمعية تعرفو    و
 .2ومعروؼ لزدد معلن الأجر بواسطة ومدفوعة

 :3يتميز بدا يلي حقيقتو في من خلاؿ ما سبق نلاحظ أف الإعلاف
 .الإعلاف وسيلة اتصاؿ غتَ شخصية تتم بتُ الدعلن والجمهور بزتلف باختلاؼ ما يتم الإعلاف عنو .1
الجهة الدعلنة تفصح عن شخصيتها في الإعلاف ونشاطها وصفتها معززة ذلك ببيانات ومعلومات تفيد  .2

 .الدستهلك وتشجعو على ابزاذ القرار الشرائي 
 .أف الإعلاف يدفع عنو اجر لزدد وىذا ما يديزه عن الدعاية التي لا يدفع عنها مقابل  .3
الإعلاف لا يقتصر على عرض وترويج السلع وإنما يشمل ترويج الأفكار والخدمات والأشخاص  .4

أف الدوؿ صارت تسوؽ لنفسها من خلاؿ Kotler Philip 4 والدؤسسات والدوؿ أيضا ،حيث يرى
 .وسائل لستلفة في مقدمتها الإعلاف السياحي والإعلاف الثقافي كالدهرجانات وغتَىا 

يهدؼ الدعلن من خلاؿ رسالتو الإعلانية التي يقدمها من خلاؿ وسائل الإعلاـ والنشر الدختلفة إلذ  .5
 . الخدمة الدعلن عنها أوإحداث التأثتَ والإقناع الايجابي لحث الدستهلك على اقتناء السلعة 

 الأسعار وجودة الدنتجات إبرازإف الإعلاف شكل من أشكاؿ الدنافسة لو ايجابياتو وفوائده التي تتمثل في  .6
 .والخدمات ،وأماكن تواجدىا ،وكلها اعتبارات مؤثرة على عملية ابزاذ القرار الشرائي لدى الدستهلك 

                                                           
 الأردنية لمجلةتحليلية، دراسة :الهاتف الخلوي خدمة استخدام في الأردني المستهلك قرارات على الترويجي المزيج عناصر تأثير: الشريدة تركي ،لزمد الضمور حامد  ىاني1
 6،ص2008الأردنية،الأردف، ،الجامعة 4 العدد ،4 الّمجلد الأعماؿ، إدارة في
 .64ص ، 1998 القاىرة، : والتوزيع للنشر العربية الشركة الإعلان، :سعيد الحليم عبد  ىناء2
 136،ص2008 ،دار اليازوري للنشر والتوزيع عماف ،الأردف أسس،نظريات وتطبيقات:الترويج والإعلان التجاري : بشتَ عباس العلاؽ ،علي لزمد ربابعة 3
4 PHilip Kotler,"le marketing selon Kotler" ,Ed village Mondial,Paris,1999,P.119 
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 : الإعلان أنواع :ثانيا 
 : في التسويق الإعلاف إلذ عدة أصناؼ نذكر منها ما يلي فصنف الدختصو

 : 1حسب الذدؼ الرئيسي للرسالة الإعلانية إلذ ما يلي .1
 في الدنتج توفر عن والإعلاف، للمنتج أو الخدمة أولر طلب لإيجاد يسعى الذي  وىو: الإعلامي الإعلاف - أ

 يستخدـقد أنو  كما الدنتج حياة دورة من التقديم مرحلة في ىذا النوع من الإعلاف عادة يستخدـ، السوؽ
 .الدنتج عمل شرح في أو السعر تغيتَ عند
 أو للمؤسسة التجارية العلامة بتفضيل الدستهلك إقناع  ويتم من خلالو لزاولة :الاقناعي الإعلاف - ب

 دورة النضج من مرحلة وبداية النمو مرحلة في ويستخدـ الدؤسسة لعلامة مستهدؼ مستهلك تشجيع انتقاؿ
 .الشراء لنداء للاستجابة الدستهلك إقناع يحاوؿ ولذذا ،الدنتج حياة

 المحافظة خلاؿ من التًويجي النشاط لتعزيز يسعى الذي الإعلاف من النوع ذلك ىو : التذكتَي الإعلاف - ج
 .الدنتوج حياة دورة من الالضدار بداية مرحلة في النوع ىذا يستخدـ الدكاف، أو الدؤسسة الدنتوج، اسم على

 إلذ رسالة طياتها في برمل فهي استعمالذا ودوافع الحاجة بحسب تعددت وإف آنفا الدذكورة الإعلاف أنواع إف
 رسوـ استعماؿ يدكن كما تبليغها، الدراد والفكرة التجارية العلامة منها الدعلومات من لرموعة تتضمن الدستهلك

 لة وبحسب نوعية الدستهلك الذي تتوجو إليو الدؤسسة الرسا فيها بسر التي الوسيلة طبيعة بحسب أضواء وحتى وألواف

:  2حسب ما يتم تقديدو في الرسالة الإعلانية إلذ .2
 تتعامل التي بدنتجاتها التعريف لأغراض الشركة بها تقوـ التي الإعلانات تلك وىي:  الدنتج عن إعلانات . أ

 .بها 
 صورة عنها خلق إلذ الإعلانات من النوع ىذا وراء من الدنظمة وتسعى : ذاتها الدؤسسة عن إعلانات . ب

 تطوير في أو الزبائن، ذىنية في مكانتها لتعزيز بها، تقوـ التي التجارية التجارية وغتَ لستلف أنشطتها وعن
. فقط بالدستهلكتُ حصراً  وليس معها تتعامل التي الدختلفة الأطراؼ مع علاقتها
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 337، ص 2006 ، الطبعة الثانية ،دار الحامد للنشر والتوزيع ، عماف ،الأردف ،التسويق مفاىيم معاصرة:نظاـ موسى سويداف ،شفيق إبراىيم حداد  
 196،ص2006 الأردف، عماف، والتوزيع، . للنشر الحامد دار ، الأولذ الطبعة ، والترويج التسويقية الاتصالات :  ثامر البكري،2
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:  وسائل الإعلان  :ثالثا 
  نذكرالوسائل ىذه بعض ومن ، الإعلاف عرض خلالذا من يتم التي الدختلفة والوسائل الطرؽ ي الأساليب ووه  
 1:يلي  ما

 :الدلصقات 1-
 سبق التي السلع مع استخدامو إلا يحبذ لا ولذلك التذكتَية الإعلانات من بأنو الإعلاف من النوع ىذا يعتبر و

وذلك  والوضوح والقصر بالبساطة خلاؿ الدلصقات من الدرسلة الرسالة وتتميز سابقا، عليها التعرؼ للمستهلك
سريع  بشكل فهمها من الدلصقات مشاىد حتى يتمكن

 : التلفاز2-
 لشا للمشتًي الحياة اليومية مع يتقارب بشكل السلعة لخصائص وعرضو الزمنية مدتو بقصر الدتلفز الإعلاف يدتاز

 من لابد بل كافياً  لوحده الإعلاف الدتلفز يعتبر لا أخرى جهة من ولكن ، فاعلية أكثر بشكل تقبلو على يساعد
 .أخرى تسويقية بنشاطات دعمو
:  الإذاعة3-

 التي أو التلفاز فيها يتواجد لا التي في الأوقات ولاسيما واسع نطاؽ على ومسموعة لشتدة بأنها ىذه الوسيلة وتتميز
بها  خاص راديو على بل تلفاز على يحوي لا لأف أغلبها السيارات مثل فيها التلفاز استخداـ يسهل لا

: الصحف4-
 يهمو ما لو وتعرض الدستهلك مع تعيش فهي للحدث اليومية بالدلاحقة وتتميز القديدة الوسائل من الصحف  تعد
 من كبتَ عدد إلذ مناسبة للوصوؿ وسيلة منها يجعل لشا اليومية الصحف من الآلاؼ يومياً  بأوؿ، يباع أولا

 .الدستهلكتُ من لشكن عدد إلذ أكبر الرسالة لإيصاؿ فعاؿ بشكل استخدامها يدكن وبالتالر الجمهور
:  المجلات5-

 ذو الناس من فئة معينة استهداؼ على الدقدرة لديها وأف أعلى جودة ذات بأنها الصحيفة عن المجلة  بزتلف
 القدرة الدعلن تعطي المجلات في الأوراؽ الدستخدمة في العلية الجودة واحدة مهنة أصحاب مثل مشتًكة صفات

 .للإعلاف فاعلية بتصميمو أكثر بشكل والأشكاؿ الألواف استخداـ على
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 دراسة،غزة بقطاع جوال الفلسطينية الخلوية الاتصالات شركة على تطبيقية للمشتركين حالة الشرائي السلوك التسويقية على الاتصالات تأثير مدى: البابا عبد الله ىشاـ 
 .42-35 ص2011، فلسطتُ، غزة الإسلامية الإعماؿ،الجامعة إدارة قسم،الأعماؿ إدارة في الداجستتَ درجة على الحصوؿ لدتطلبات استكمالاً  مقدمة
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  :عناصر الإعلان والعوامل المؤثرة فيو: المطلب الثاني 
 : مراحل تصميم الإعلان: الفرع الأول

  :1  بسر عملية تصميم الإعلاف بعدة مراحل أهمها
يتم في ىذه الخطوة برديد الفكرة الأساسية التي تدور حولذا الرسالة الإعلانية الدراد : برديد الفكرة :  أولا 

تصميمها والتي ستوجو إلذ الجمهور ،وذلك بناءا على ما توفر لدى مصمم الإعلاف وما لديو من معلومات 
 .وبيانات يدده بها جهاز بحوث التسويق عن الدستهلكتُ الحاليتُ والدرتقبتُ في السوؽ 

في ىذه الخطوة يتم برديد كيفية توزيع العناصر الدختلفة الدكونة للإعلاف على : وضع الذيكل الإعلاني :  ثانيا 
الدساحة الإعلانية أو الوقت الدخصص للإعلاف،ويسمح الذيكل لدصمم الإعلاف الوصوؿ إلذ أفضل إعلاف سوؼ 

يقوـ بتصميمو بعد قيامو باختيار توزيعات لستلفة لعناصر الإعلاف حتى يصل إلذ أفضلها ،والذدؼ من كل ىذا 
 .ىو برديد مستلزمات الإخراج وتقدير النفقات الخاصة بو 

 :برديد العناصر التي يحتوي عليها الإعلاف:  ثالثا 
يعتبر الإعلاف من العناصر الدهمة في الإعلاف حتى أف خبراء التصميم يروف أف لصاحو : برديد العنواف  .1

عنواف مباشر،غتَ مباشر ،استفهامي :متوقف على سلامة وفعالية عنوانو والذي قد يأخذ احد الصيغ التالية 
 .،آمر ،مثتَ للشعور،مبهم والدقاـ لا يتسع للتفصيل فيها 

قد تكوف الألواف الصور والرسوـ في بعض الإعلانات حاسمة : استخداـ الألواف الصور والرسوـ في الإعلاف  .2
لنجاح الإعلاف فهي تساعد على بذسيد الفكرة بسرعة كما يؤكد علماء النفس ،فالعتُ البشرية تلتقط 

الصورة أسرع من الجملة الدكتوبة ،الصورة تدخل إلذ الذاكرة وتثبت فيها أسرع من العبارات وقد لا برتاج إلذ 
مستوى خارؽ من الذكاء لفهمها ،وتساعد على جذب انتباه الجمهور بدختلف شرائحو ،كما تثتَ الصورة 

 . على العناصر الأخرى للإعلاف وتزيد من مصداقيتو لدى قارئو عالقارئ للإعلاف الاطلا
إف الغرض من الرسالة الإعلانية ىو المحافظة على اىتماـ القارئ الذي لفت نظره وأثتَ : الرسالة الإعلانية :  رابعا 

اىتمامو بواسطة العنواف وجعل أكثر رغبة في الاطلاع على تفاصيل الإعلاف ،وىي بروي على مقدمة لستصرة وثم 
يأتي الدضموف الذي يحتوي على الدعلومات التفصيلية الكافية والتي برقق الرغبة من خلاؿ الإقناع والتأثتَ على 

 .الجوانب النفسية والعقلية للقاري أو الدستمع للإعلاف 
إف احتواء الإعلاف على سعر السلعة قد يكوف ضروريا في حالات دوف أخرى  فقد : برديد السعر:  خامسا 

يكوف الإعلاف عن السعر ضروريا في ظروؼ الدنافسة لاف ذلك يكوف من عوامل التفضيل الذي ينظر إليها 
 .الجمهور نظرة اعتبار ويبتٌ على أساسها الدفاضلة بتُ ما ىو معوض عليو من سلع 
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  ،بتصرؼ326-319،صمرجع سايقبشتَ عباس العلاؽ ،علي لزمد ربابعة  
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 :برديد الاسم التجاري : سادسا 
  من الضروري أف يحتوي الإعلاف على الاسم التجاري سواء كانت خاصة بالدنتج أو الدوزع على أف يكوف ىذا 

 .الاسم بسيطا ،سهل الفهم والنطق للتعرؼ على الخدمة الدعلن عنها وسهولة تذكها عند الشراء 
 : الخابسة  :سابعا

   غالبا ما تكوف بصيغة أمر أو بصيغة تكرار لاسم الخدمة و تتمثل في ترديد اسم الدنتج أو الدوزع 
 .العوامل الدؤثرة على فعالية الإعلاف  

 :العوامل المؤثرة على الإعلان : الفرع الثاني 
: 1ىناؾ عوامل عديدة لزددة لفعالية الإعلاف نذكر منها ما يلي 

: حجم ميزانية التًويج 
إف الأمواؿ الذائلة الدخصصة في الديزانية لكل عنصر من عناصر الدزيج التًويجي تعتٍ حملات إعلانية ونشاطات 

ترويج مكثفة وواسعة النطاؽ وىا ما يؤدي في الغالب إلذ اقتناع الدستهلك بالخدمة الدعروضة بالتالر زيادة حجم 
. الدبيعات  

 :ويشمل ما يلي :طبيعة السوؽ 
 المحدودة قد يكوف البيع الشخصي جهدا كافيا ،وكلما اتسعت ةففي الأسواؽ المحلي:النطاؽ الجغرافي للسوؽ 

السوؽ جغرافيا وجب التًكيز على الإعلاف بدرجة اكبر ،لاف الإعلاف بشكل عاـ يضمن تغطية جغرافية واسعة 
 .للسوؽ 

إف البرنامج الإعلاني يتأثر بنوع العملاء ،مثلا مستهلكتُ نهائيتُ ،مشتًين صناعيتُ ،مستهلكتُ من :نوع العملاء 
ذوي الدخوؿ العالية ،الدتوسطة ،الضعيفة ،فكل من ىؤلاء يتأثر بنوع من الإعلاف دوف غتَه ،كما قد لا يتأثر 
قسم من ىؤلاء بالإعلاف وإنما يتأثروف بالبيع الشخصي بشكل اكبر ،أو غتَه من عناصر مزيج التًويج ،فمثلا 

الحملة التًويجية التي تستهدؼ بذار التجزئة قد تعتمد على البيع الشخصي برجة اكبر من البرنامج الإعلاني 
 (الأفراد)الدصمم لجذب الدستهلكتُ 

فلكل مرحلة متطلباتها من الاستًاتيجيات والبرامج التًويجية ،ففي مرحلة : 2الدرحلة التي يدر بها الدنتج في دورة حياتو 
التقديم قد يتم التًكيز على الإعلاف والبيع الشخصي مع استخداـ الدعارض ،أما في مرحلة النمو فاف إثارة الطلب 
الانتقائي قد يتحقق بشكل أفضل من خلاؿ زيادة التًكيز على الإعلاف ،وفي مرحلة النضج عندما تشتد الدنافسة 

 .،فاف الإعلاف قد يستخدـ كأداة للإغراء والتًغيب والإقناع أكثر لشا ىو للإبلاغ وىكذا 
 

                                                           
1

 (غزة قطاع في الزبائن نظر وجهة من(الفلسطينية الاتصالات شركة  حالة دراسة الزبائن ولاء على أثره و التسويقي المزيج استخدام واقع أبو منديل، الرحمن عبد لزمد 
 65،ص2 008الأعماؿ إدارة الأعماؿ ،قسم إدارة في الداجستتَ درجة على الحصوؿ لدتطلبات استكمالا  مقدمةدراسة

2
 Philip Kotler Et autres, Markéting Management, 12e édition, Pearson Education, France 2006, P 370. 
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 : طرق تحديد ميزانية الإعلان :الفرع الثالث 
 :  1ىناؾ العديد من الطرؽ التي يتم من خلالذا برديد لسصصات الإعلاف نذكر منها ما يلي

 :هما البيانات من نوعتُ على الإعلاف ميزانية تقدير في الطريقة ىذه تعتمد :المبيعات  من مئوية نسبة 1-
 .السابقة السنوات على مدار الدبيعات إجمالر إلذ الإعلانية العناصر تكاليف نسبة تبتُ والتي: التاريخية البيانات -أ

 الديزانيات لنظاـ حجر الزاوية باعتبارىا للمبيعات التقديرية الديزانية إلذ أساساً  تستند والتي: الدتوقعة البيانات - ب
 .  الدختلفة التقديرية

 على تعتمد لكونها الإعلاف الدئوية لديزانية النسبة برديد في الواضحة السهولة ىي الطريقة لذذه الأساسية الدزايا ومن
 على السيطرة بإمكانية الحاؿ وكذلك ، التسويقية توجهات الإدارة وماىية السابقة السنوات وعبر الدتًاكمة الخبرة
 .عليها يتم الإنفاؽ التي المجالات لوضوح الديزانية تنفيذ
 الإعلاف في ميزانية برديد أساس على تبتٌ أي ، بالدنافستُ الاقتداء بطريقة أيضاً  وتسمى:  المنافسة إتباع 2-

 يتم ما أساس على ،أو بو تعمل الذي السوؽ في الدنافسة الشركات في لزدد أو معتمد ىو ما مع بالدقارنة الشركة
 .السوؽ في القائدة التسويقية الوحدات قبل من برديده
 بذعل التي العوامل تدخل بعض فقد بساما، متماثلة غتَ الدنظمات حالة أف اعتبارنا في نضع أف يجب مقابل بابذاه

 الأىداؼ الدعتمدة، التوزيعية الدنافذ جودة الدنتج، في مثلاً  ىو كما الإعلاف ميزانية برديد في اختلافات ىنالك
 الأسواؽ طبيعة ، التسويقية لأنشطتها الجغرافي والددى حجم الشركة الدعتمدة، البيعية السياسة ، للشركة التسويقية

 النشاط ونوعية كفاءة كوف وىي مهمة حقيقة اعتبارنا في نضع أف لابد ومع ذلك الخ، … معها، تتعامل التي
 تعتٍ بالضرورة لا الإعلاف ميزانية ضخامة أف أي ، الإعلاف في الدنفقة الدبالغ حجم كبتَ يفوؽ وبشكل الإعلاني

. الإعلاني النشاط ولصاح كفاءة
 الدوضوعة من والواجبات الأىداؼ على الإعلاف ميزانية برديد في الطريقة ىذه تعتمد:  الهدف أو المهمة 3-
 تنسجم لذلك منها أهمية، أقل والبعض ة، وكبتَ إستًاتيجية الأىداؼ بعض تكوف قد إذ ، التسويقية الإدارة قبل

 يتم الطريقة ىذه وفق على الديزانية برديد الحاؿ فإف وبطبيعة إلصازىا، الدطلوب الأىداؼ ىذه مع الدوضوعة الديزانية
 وأىداؼ خطط تقييم في الحاؿ وكذلك ، المحققة النتائج مع سابقاً ومقارنتها الدنفقة التكاليف برليل خلاؿ من

متوقع  وما ىو معها التعامل يتم التي الأسواؽ في المحققة النتائج ودراسة برليل إلذ ،بالإضافة الدنافسة الدنظمات
  .مستقبلاً  حصولو

 
 

                                                           
 270 ص ، 1994 مصر، الجامعية، الدار ،التسويق مبادئ :الصحن فريد  لزمد1
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  :الإنفاق على المقدرة 4-
 على الإنفاؽ بتحديد مقدار الدؤسسة تقوـ حيث ، الدالية الدشروع قدرة على تعتمد التي الديزانية تسمية وتسمى  

 . بالشركة الدتاحة الدالية الإمكانيات حسب الإعلاف
 يجب ما إنفاؽ للشركة وليس الإعلاني النشاط على أمواؿ من متاح ىو ما إنفاؽ على الطريقة ىذه  وتعتمد  

 لأف الطريقة ىذه إتباع حالة في نشاطا الإعلاف أوجو بزطيط يدكن لا فإنو ثم ومن لزددة أىداؼ لتحقيق إنفاقو
   . الدتاحة الدالية الإمكانيات على يتوقف الإعلاف نشاط
 أو أىداؼ ىناؾ توجد لا دامت كبتَة وأحيانا بدوف فائدة ما إنفاؽ مبالغ في قد تؤدي الطريقة ىذه أف كما

 الدوارد لو فإذا توافرت الدالية الدشروع قدرة أساس على الإعلاف ميزانية بتحديد الطريقة ىذه  وتقوـ،خطط لزددة
 على الدنفقة الكميات بزتلف لذلك .والعكس صحيح الإعلاف على بسخاء الإنفاؽ الدسؤولوف قرر الكبتَة الدالية

. السوؽ وإمكانيات الدؤسسة  ظروؼ باختلاؼ لآخر عاـ من الإعلاف
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:   الدراسات السابقة :المبحث الثاني 
 
 ومن عدة زوايا إلا أننا سنتطرؽ إلذ الأقرب منها إلذ  موضوع الإعلاف تناولت التي السابقة الدراسات ىي كثتَة  

: موضوع بحثنا ونذكر منها ما يلي  
  :دراسة عبد القادر براينيس :المطلب الأول 

،أطروحة )دراسة على قطاع البريد والاتصاؿ في الجزائر(التسويق في مؤسسات الخدمات العمومية    :بعنواف  
  .2007 مقدمة لنيل  شهادة الدكتوراة في العلوـ الاقتصادية ،جامعة الجزائر

وىراف :وكالة بريدية موزعة على ستة مدف بالولايات التالية 30شملت الدراسة الديدانية التي قاـ بها الباحث   
.  ،مستغالز ،معسكر ،سيدي بلعباس ،تيارت ،تلمساف

شهر من البحث ،وقد اعتمد الباحث 18حيث قاـ بدقابلات مباشرة مع الدسؤولتُ لذذه الوكالات لددة دامت   
:  للمنهج الاستقرائي لقياـ بهذه الدراسة كانت النتائج التي توصل إليها الباحث كالآتي

موضع الدراسة لا تستخدـ التًويج في تعريف (وكالة13حوالر )من الوكالات البريدية %46.66نسبة  -
وتستخدـ  (06.66 %)،تعتمد على البيع الشخصي  (وكالة17حوالر)الدستهلك بخدماتو ،و الباقي منها

وىي تأخذ الشكل الإخباري فقط ولا يوجد تكرار في ىذه الإعلانات مهما كاف %16.66الإعلاف بنسبة 
نوع الخدمة التي تقدـ إلذ الدستهلك ،إضافة إلذ ذلك حتى الإعلانات الدقدمة تتميز بعدـ وضوح الذدؼ من 
رسالتها ولا تستفيد من رد فعل الدستهلك ابذاه الرسالة الإعلانية الدقدمة ومدى بذاوبو وانفعالو معها ،كما 

حسب الباحث تعود إلذ %10أنها تعتمد على النشر بنسبة لا تكاد تذكر واستخدامو لزدود جدا ونسبة 
:  للعلاقات العامة وذلك يعود حسب الباحث إلذ عدة أسباب من بينها %10ونسبةترويج الخدمات 

الدسؤوؿ الدباشر عن النشاط التًويجي في ىذا القطاع ىو وزارة البريد والاتصاؿ لشا يؤدي إلذ عدـ وجود برامج 
ترويجية ىادفة وذات فعالية إضافة إلذ عدـ احتًاـ مبادئ النشاط التًويجي ووجود عشوائية في إعداد البرامج 

. التسويقية نظرا لعدـ الاىتماـ بالزبوف الداخلي أو الخارجي لذذه الدؤسسات 
: الانتقادات 

 وىو عنواف مبهم وواسع جدا ومن خلاؿ ىذا عنواف الدراسة ىو التسويق في مؤسسات الخدمات العمومية-
. العنواف لا نلمس وجود متغتَ مؤثر وآخر متأثر والتسويق في ىذه الدؤسسات يكاد يكوف غائبا أصلا

وكالة بريدية ،وكاف يكفيو 30قاـ الباحث في دراستو بالاعتماد على مقابلات مباشرة مع الدسؤولتُ في  -
القياـ باستقصاء آراء الزبائن في وكالة واحدة فقط لدعرفة مدى إعجابهم حوؿ الخدمات الدقدمة والبرنامج 

التسويقي الذي يستهدفهم للحصوؿ على نتائج تكوف اقرب من الواقع ولربح الوقت والجهد،و تعميم النتائج 
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الدتحصل عليها على باقي التًاب الوطتٍ ككل لاف ىذه الوكالات تابعة لوزارة واحدة وبالتالر وجود نفس 
.  النظاـ التسيتَي والبرنامج التسويقي فيها  

: أوجو التشابو والاختلاؼ 
دراسة الباحث تعتمد على دراسة التسويق بصفة عامة في قطاع البريد والدواصلات ،إلا أننا سنركز على -

. عنصر من عناصر الدزيج التًويجي ألا وىو الإعلاف في قطاع الذاتف النقاؿ 
الذدؼ من دراسة الباحث ىو كيفية تطوير مؤسسات الخدمات العمومية بالاعتماد على التسويق ،إلا أننا -

. نهدؼ من خلاؿ دراستنا إلذ قياس اثر الإعلاف في برفيز مبيعات الدؤسسة 
مقابلات مباشرة مع )وكالة بريدية30قاـ الباحث بجمع بياناتو من خلاؿ الاعتماد على عينة تتكوف من -

، إلا أننا سنعتمد في دراستنا على مقابلات مباشرة مع الدسؤولتُ عن الوكالة التجارية لدؤسسة  (الدسؤولتُ
. واستمارات موزعة على زبائن الدؤسسة موبيليس بولاية ورقلة 

 باعتباره الدنهج  التطبيقيةاعتمد الباحث على الدنهج الاستقرائي ،وسنعتمد على الدنهج الدتكامل في البحوث -
 بالدنهج لو،والاستعانة  التطبيقي الواقع وبتُ للبحث، النظري الإطارالدساعد على إيجاد التًابط والانسجاـ بتُ 

 كونو يساعد في دراسة العوامل التي بذعل من الإعلاف أداة لتوسيع مبيعات الدؤسسة في ظل الظروؼ الوصفي
. التي تواجهها في السوؽ 

 
 :ليلى  كوسة دراسة: المطلب الثاني 

 للهاتف الجزائر اتصالات مؤسسة حالة الجزائرية دراسة الاقتصادية الدؤسسة في الإعلاف وأهمية واقع  :بعنواف  
  منتوري التجارية، جامعة العلوـ في الداجستتَ شهادة لنيل مكملة ، وىي مذكرة-موبيليس -النقاؿ

  .2008قسنطينة،الجزائر،
 في الإعلاف من بتُ باقي عناصر الدزيج التًويجي أهمية الوقوؼ على مدى إدراؾ والتعرؼ  إلذ الدراسة وىدفت  

الوصفي من خلاؿ مقابلات  برقيق أىداؼ الدؤسسة الاقتصادية ،وقد اعتمدت الباحثة في دراستها على الدنهج
 من الدشتًكتُ ،وعززت دراستها باستبياف بعض2006-2000مباشرة مع الدسؤولتُ عن ىذه الدؤسسة للفتًة من 

اختيارىم بشكل عشوائي وقد كانت من بتُ النتائج الدتحصل  تم فرد 301 من عددىم يتكوف قسنطينة ولاية
: عليها ما يلي 

الدلصقات في الدرتبة الثانية ثم   وتأتيأف التلفاز من بتُ الوسائل الاشهارية الدفضلة في نقل الرسالة الإعلانية ،-
. الصحافة ثم الراديو 

 القصة  أسلوب، الدستخدمة  الشخصيات: على التًتيب أسباب تذكر الجمهور الدستهدؼ للرسالة الإعلانية ىي-
.   أخرىوعناصر ، الألواف  استخداـ،والدوسيقى  الأغاني،الفكاىة أسلوب
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 2005وجود علاقة طردية بتُ الإنفاؽ الاشهاري ورقم أعماؿ الدؤسسة حيث بلغ رقم أعماؿ الدؤسسة سنة-
 ،صاحبو زيادة في الإنفاؽ على الإعلاف من  2002مليار دج سنة5مليار دج بعد أف كاف في حدود 25،

 .2005  مليوف دج سنة745.73الذ 2002مليوف دج في سنة231.24

: الانتقادات 
،فلم بردد الباحثة بدقة الذدؼ الذي تسعى الجزائرية الاقتصادية الدؤسسة في الإعلاف وأهمية  واقعالعنواف ىو-

للوصوؿ إليو لاف للإعلاف أىداؼ عديدة سواء على الددى القريب أو الدتوسط أو الطويل ،والدؤسسة الاقتصادية  
. الجزائرية بزتلف بتُ القطاع العاـ والقطاع الخاص فأي نوع من الدؤسسات تقصد الباحثة 

عدـ التطرؽ إلذ أهمية ودور الإعلانات الالكتًونية كوسيلة  من وسائل الإعلاف خاصة مع التطور الكبتَ التي -
. تشهده التجارة الالكتًونية وزيادة الإقباؿ عليها من يوـ لآخر

: أوجو التشابو والاختلاؼ
دراسة الباحث تعتمد على دراسة الإعلاف و أهميتو في برقيق أىداؼ الدؤسسة ، وسنركز على دراسة الإعلاف -

 .دوره في زيادة مبيعات الدؤسسة والذي يدثل احد أىداؼ الدؤسسة الاقتصادية الدعاصرة 
 فرد بولاية قسنطينة خلاؿ 301قاـ الباحث بجمع بياناتو من خلاؿ الاعتماد على عينة تتكوف من -

 ، إلا أننا سنعتمد في دراستنا على مقابلات مباشرة مع الدسؤولتُ عن الوكالة التجارية 2006- 2000الفتًة
  إضافة إلذ الاعتماد على استمارات موزعة G++3 خلاؿ فتًة عرض خدمات لدؤسسة موبيليس بولاية ورقلة

. على جمهور الزبائن

 باعتباره الدنهج  التطبيقية،وسنعتمد على الدنهج الدتكامل في البحوثالوصفي  الدنهجاعتمد الباحث على -
 بالدنهج لو،والاستعانة التطبيقي الواقع وبتُ للبحث، النظري الإطارالدساعد على إيجاد التًابط والانسجاـ بتُ 

 كونو يساعد في دراسة العوامل التي بذعل من الإعلاف أداة لتوسيع مبيعات الدؤسسة في ظل الظروؼ التي الوصفي
. تواجهها في السوؽ 
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 : المصريإبراىيم   ،سعد حسين دراسة :المطلب الثالث 

 الطفل"العلمي الفلسطيتٍ ، وىي مقدمة الدؤبسر للطفل الشرائي السلوؾ على الإعلانات تأثتَ  مدى :بعنواف  
 . 2003الدفتوحة،فلسطتُ، القدس ،جامعة"والعشرين الحادي القرف وبرديات الفلسطيتٍ
 متابعة في مدى اىتمامهم الفلسطيتٍ ورصد للطفل الشرائي السلوؾ على الإعلانات تأثتَ معرفة الدراسة استهدفت
؟  لا أـ الإعلانات بدتابعتو قرار الشراء مرتبط ىل ومعرفة ، منها واستفادتهم الإعلانات

 الطفل جمهور من مفردة 150 قوامها عينة متاحة قاما بتوزيع استبياف و الوصفيالدنهج  الباحثاف استخدـ حيث  
التي  النتائج أىم وكانت الدعلومات مع لجكأداة18 من أقل إلذ 12 من أعمارىم تتًاوح التي - الفلسطيتٍ

  : الدراسة إليها توصلت
 7.4%منهم سوى الإعلانات يتابع لا حتُ في ،% 92.6 بنسبة للإعلانات الدراسة عينة أفراد الأطفاؿ يتابع  
متابعة  يليو الأولذ بالدرتبة  36.8%والخدمات السلع أنواع على التعرؼ الدتابعة سبب وجاء الدراسة، عينة من 

 الدسابقات  ثم مشاىدة الإعلانات بسبب26.3%عنها الدعلن السلع حوؿ معلومات لاكتساب  الإعلانات
الفراغ بينما تعتبر نسبة  وقت وقضاء  وسيلة للتسلية12.6% واعتبرتو نسبة21%السلع بنسبة ببعض الخاصة

. 2.7% ولأمور أخرى مفضل بنسبة برنامج انتظار  متابعة الإعلاف بسبب%2.7
الدرتبة  جاءت حتُ في الانتًنت الإذاعات ثم وسيلة الأهمية في يليها ، التليفزيوف وسيلة علاف ىية إوسيل إف أىم
.  أهمية الوسائل كأقل والمجلات الصحف وسيلة الأختَة
 في   السهرة فتًة ثم الظهتَة، يليها فتًة ، للإعلانات العينة أفراد متابعة حيث من الأولذ بالدرتبة الدساء فتًة جاءت

.  الدرتبة الأختَة في الصباحية الفتًة جاءت حتُ
 على الإعلاف ثم للسلعة، حاجتهم مدى على الأوؿ الدقاـ في والخدمات السلع شراء في الدراسة عينة تعتمد

  .الزملاء استشارة ثم الداركة، شهرة ثم ، الأىل واستشارة
 سماع يؤثر عليهم لا % 31.7 مقابل %68.3 بنسبة الدراسة عينة على الشراء قرار ابزاذ على الإعلاف يؤثر

 لرغباتهم تلبيتها ىو قرار الشراء ابزاذ أسباب جاءت حيث عنها، الدعلن للسلع عند ابزاذىم قرار الشراء الإعلاف
 . الأولذ بالدرتبة الأولذ بالدرتبة

: الانتقادات 
لفئة الأطفاؿ يدكن قبولذا على برفظ ،كوف الطفل في  على القرار الشرائي التأثتَ في الإعلاف دراسة دور إف -

اغلب الأحياف ىو مستهلك غتَ رشيد وحتى ابزاذ القرار الشرائي في حالات كثتَة لا يعبر عن اقتناعو 
 .بالإعلاف
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عدـ برديد الباحث وعدـ تركيزه على إعلاف معتُ أو لدنتج أو مؤسسة معينة يجعل من النتائج الدتحصل عليها  -
نتائج سطحية تفتقد إلذ الدقة والوضوح في الذدؼ ،كما أف تأثتَ الإعلاف عند الأطفاؿ يختلف حسب 

 . الخ  ...خصوصيات الطفل كالجنس ،الدستوى التعليمي عند الأطفاؿ ،لزتوى ومضموف الرسالة الإعلانية 
: أوجو التشابو والاختلاؼ

بينما سنوضح من خلاؿ  ،الفلسطيتٍ للطفل الشرائي السلوؾ على الإعلانات تأثتَ معرفة الدراسة استهدفت -
 .دور الإعلاف في برفيز مبيعات الدؤسسة دراستنا 

، إلا أننا 2003في سنة  بفلسطتُ طفل 150قاـ الباحث بجمع بياناتو من خلاؿ الاعتماد على عينة تتكوف من 
 على مقابلات مباشرة مع الدسؤولتُ عن الوكالة التجارية لدؤسسة موبيليس بولاية ورقلةجمع الدعلومات سنعتمد في 

. إضافة إلذ الاعتماد على استمارات موزعة على جمهور الزبائنG++3خلاؿ فتًة عرض خدمات 

-  

شملت الدراسة اثر الإعلانات في ابزاذ القرار الشرائي لدختلف السلع والخدمات إلا أننا سنركز على اثر  -
 الإعلانات في برفيز الدبيعات للمؤسسات الخدمية دوف غتَىا من الدؤسسة وبالضبط قطاع الذاتف النقاؿ 

  على الدنهج الدتكامل في البحوثإلا أننا سنعتمد،كمنهج لدراستوالوصفي  الدنهجاعتمد الباحث على  -
  الفعليالواقع وبتُ ، للدراسةالنظري الإطارالانسجاـ بتُ خلق  على الدلائم الدنهج ا في نظرنا باعتبارهالتطبيقية

  كونو يساعد في دراسة العوامل التي بذعل من الإعلاف أداة لتوسيع مبيعاتالوصفي الدنهج إضافة إلذ،الو
   .الدؤسسة والوقوؼ في وجو الدنافسة 

 
 : الفصل خلاصة

بدثابة احد الدعائم الأساسية لإيجاد  (تذكتَيا ،إعلاميا ،اقناعيا)  يعتبر الإعلاف الفعاؿ مهما كاف الذدؼ منو 
وتعزيز مكانة الدؤسسة في السوؽ ،خاصة إذا كاف لزتوى الرسالة الإعلانية الدعبرة عن الدنتج أو الدؤسسة واضحة 

الأىداؼ والدعالد وتسهل عملية التواصل بتُ الدؤسسة ولستلف شرائح زبائنها ،باستخداـ لستلف الأدوات والوسائل 
الدناسبة لذلك ،والتي تتحدد فعاليتها انطلاقا من عدة عوامل يجب مراعاتها خاصة شريحة الزبائن الدستهدفتُ بها ،و 
حجم الديزانية الدخصصة لذا والتي تضعها الدؤسسة باعتبار ظروؼ السوؽ و وضعية الدنافسة فيو ،بهذا كلو يستطيع 
الإعلاف أف يكوف لو دور في خلق مكانة للمؤسسة ومنتجاتها في ذىن زبائنها ،والتي تتًجم في زيادة وبرفيز حجم 

 .مبيعاتها في السوؽ
 



 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 :جمهيد 

 :الفصل الثاني
  مؤسسةلميدانية حودراسة 

 موبيميس
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بعد دراستنا النظرية لدوضوع الإعلاف وتأثتَه على الدبيعات،سنحاوؿ في ىذا الفصل الديداني تسليط الضوء على 
واقع ومدى أهمية الإعلاف في مؤسسة موبيليس ،وقد اختًنا عرض الجيل الثالث للمؤسسة ،كوف ىذا العرض 
يشهد منافسة حادة في السوؽ لذذا يسعى كل متعامل إلذ كسب واستمالة اكبر قدر من الزبائن ،باستعماؿ 

. لستلف عناصر الدزيج التًويجي ضمن سياسات وخطط وبرامج ،لتحقيق أىداؼ لزددة

لذا يسعى كل متعامل اف يقدـ أشكاؿ وأنواع لستلفة من الإعلانات التي تضمن لو جذب انتباه الزبائن لضوه 
 .وبالتالر التأثتَ على قراره الشرائي والذي يتًجم في زيادة مبيعات الدؤسسة وارتفاع حصتها في السوؽ

 :لذا قمنا بتقسيم ىذا الفصل إلذ مبحثتُ كما يلي 

 الطريقة والأدوات المستخدمة في الدراسة الميدانية  :المبحث الأول 

 مناقشة نتائج الدراسة :المبحث الثاني 

   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

الطريقة والأدوات المستخدمة في الدراسة الميدانية   :المبحث الثاني
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. تهدؼ الدراسة في ىذا الجزء إلذ معرفة واقع الإعلاف على ولاء الزبائن من وجهة نظر مؤسسة موبيليس

الطريقة  :المطلب الأول 
 مجتمع الدراسة والعينة  :أولا

يتكوف لرتمع الدراسة من شريحة من زبائن الدؤسسة بولاية ورقلة على وجو التحديد، لدراسة موضوع البحث قمنا 
لتي بالاعتماد على الدقابلات الدباشرة مع الدسؤولتُ عن الدؤسسة لزل الدراسة وذلك للتعرؼ على أشكاؿ الإعلاف ا

تطرحها الدؤسسة في السوؽ ،وقياس مدى فعالية ىذه الإعلانات وتأثتَىا على مبيعات الدؤسسة ،إضافة إلذ 
. الاعتماد على استمارات استقصائية لجمهور زبائنها 

 العروض الصح من لكونو  لدؤسسة موبيليس وذلك"الجيل الثالث"بعرض الدسمى العرض على اختيارنا وقع لقد
 من استفادوا الذين الزبائن عن عبارة ىو الدراسة لرتمع ؛ وعموما بورقلة التجارية الوكالة إليو مدير أشار ما حسب

ورفض 52بورقلة حيث تم قبوؿ استمارة التجارية  استمارة على الدشتًكتُ بالوكالة80العرض حيث قمنا بتوزيع 
. الباقي وذلك نظر لتناقض الإجابات المحصل عليها 

متغيرات الدراسة  :ثانيا 
. يتمثل في الإعلاف:الدتغتَ الدستقل 

. الدتغتَ التابع يتمثل في حجم مبيعات مؤسسة موبيليس خلاؿ بداية عرضها لخدمات الجيل الثالث 
الأدوات المستعملة في الدراسة  : ثالثا 

للتأكد من فرضيات الدراسة قمنا بتوزيع استبياف كأداة لجمع البيانات والدعلومات الدتعلقة بالدراسة حيث اشتمل 
:  لزبائن الدؤسسة موزعة على ثلاثة أجزاء اسؤالا موجو18الاستبياف على 

 )الجنس،السن ،الدستوى التعليمي (يتمثل في البيانات الشخصية لعينة الدراسة : الأوؿ المحور
.  الإعلاف كوسيلة للتعريف بالدؤسسة ومنتجاتها الدعروضة في السوؽأهمية: الثاني المحور
فعالية الإعلاف ودروه في التأثتَ على القرار الشرائي للزبائن : الثالثالمحور

الاستبيانات الدوزعة والدستًدة والصالحة :)1.2 (الجدوؿ
 %النسبة التكرار الاستبياف

 100 80 الاستبياف الدوزع
 95 76 الاستبياف الدستًد
 65 52 الاستبياف الصالح

  Excelمن إعداد الطالب استنادا إلذ نتائج الاستبياف والبرنامج الإحصائي :الدصدر 
 الأساليب الإحصائية:رابعا 



 الفصلةالثانيةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةةدراسمةديقانيمةحولةدؤسسمةدوبيليس

 
18 

 

 .  وذؾ نظرا لبساطتو وسهولة فهمو Excelللحصوؿ على معلومات دقيقة وبرليل مناسب استعملنا نظاـ 
تحليل نتائج الدراسة  :المطلب الثاني 

 : العينة لأفراد الشخصية البيانات تصنيف:أولا 
 : الجنس حسب العينة أفراد تصنيف - أ

 
 الجنس حسب العينة أفراد تصنيف (2.2 ) : الجدوؿ

 %النسبة  التكرار الجنس 
 88.46154 46 ذكر
 11.53846 6 أنثى

 100 52 المجموع 
  Excelمن إعداد الطالب استنادا إلذ نتائج الاستبياف والبرنامج الإحصائي :الدصدر 

 
،في حتُ بلغت %88.46نلاحظ من خلاؿ الجدوؿ السابق أف أغلبية العينة الددروسة ىم من الذكور بنسبة 

وفي الدسؤولوف عن القرار الشرائي في الأسرة  ىم عموما الرجاؿ أف ىو ذلك وتفستَ%11.53نسبة الإناث 
. حالات كثتَة يقوـ لشراء نيابة عن الأسرة خاصة إذا كاف أفرادىا من الإناث أو من القصر 

 : العمر حسب العينة أفراد تصنيف -ب
 السن حسب العينة أفراد تصنيف: )2.3 (الجدوؿ

 %النسبة  التكرار  الفئة 
 9.615385 5 سنة20اقل من 

 67.30769 35 سنة35الذ21من
 17.30769 9 سنة50-36

 3.846154 2 سنة50اكثرمن
 1.923077 1 الامتناع
 100 52 المجموع

 Excelمن إعداد الطالب استنادا إلذ نتائج الاستبياف والبرنامج الإحصائي :الدصدر 
 

 فهو للمؤسسة بالنسبة جدا مهم عمرية فئات إلذ الزبائن تصنيف نلاحظ من خلاؿ  الجدوؿ السابق لعينة أف
 طبقا مرتبة  الدراسة جاءت لعينة العمرية الفئة وبالتالر العمل على برقيقها ،إفت كل فئة ورغبا حاجيات يكشف

 : ىي من تكرارات  أحرزتو لدا طبقا مرتبة  إف عينة الدراسة جاءت ىي من تكرارات  أحرزتو لدا
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 ،وىذا أمر منطقي %67سنة ،بنسبة تفوؽ 35-21اغلب فئة عينة الدراسة ىي من فئة الشباب من  -
كوف عرض الجيل الثالث للمؤسسة يحمل خدمات جديدة يطلبها الشباب أكثر من غتَىم من الفئات 

 والتي بالانتًنت الدتعلقة لاسيما التسويقية الدؤسسة لبرامج الشباب الأخرى ،وتعكس ىاتو النسبة استجابة
.  ،ويدكن تفستَ ىذا أف المجتمع الجزائري ىو لرتمع فتي اليوـ العصر لغة تعتبر

 تعبر ىذه الدرحلة العمر عن %17.30سنة بنسبة   50-36تأتي في الدرتبة الثانية الفئة العمرية من  -
مستوى نضج الدستهلك في ابزاذه للقرار الشرائي فهو لا يشتًي السلع الدختلفة بسرعة ويتميز بنوع من 

الدقاومة ابذاه السلع الدتاحة في السوؽ ،خاصة إذا كانت ىذه الخدمات تطرح لأوؿ مرة في السوؽ ىذا من 
 .جهة ،وبالأخص إذا كاف ىذا الدستهلك من أصحاب الأجور  الدتوسطة أو الدتواضعة 

والتي في الغالب لا تتخذ قرارىا % 9.61سنة بنسبة 20في الدرتبة الثالثة تظهر لنا الفئة  العمرية الأقل من  -
الشرائي بنفسها و إنما تعتمد على الوالدين أو من ىو اكبر منها ،وذلك لأنها لا تستطيع التمييز بتُ 
لستلف الدنتجات والخدمات في السوؽ أو ليس لديها الخبرة والدعلومات الكافية عن لستلف العروض 

 .الدتواجدة في السوؽ 
 ىذه الفئة في الغالب لا تهتم بالعروض الجديدة إلا %3.92في الدرتبة الرابعة تأتي فئة كبار السن بنسبة  -

بعد اخذ فكرة عميقة عنها كما ىو الحاؿ عليو بالنسبة لخدمات الجيل الثالث ،كما أف فئة كبتَة لا 
 .تستخدـ الانتًنيت نظرا لأنها في غتٌ عنها والبعض الآخر لا يدتلك ىواتف نقالة أصلا 

 : التعليمي المستوى حسب العينة أفراد تصنيف - ت
التعليمي  الدستوى حسب العينة أفراد تصنيف:) 2.4(             الجدوؿ

 %النسبة  التكرار  الفئة 
 9.615385 5 سنة20اقل من 

 67.30769 35 سنة35الذ21من
 17.30769 9 سنة50-36

 3.846154 2 سنة50اكثرمن
 1.923077 1 الامتناع
 100 52 المجموع
 Excelمن إعداد الطالب استنادا إلذ نتائج الاستبياف والبرنامج الإحصائي :الدصدر 

 على التوالر%32.69و%38.46التعليمي الثانوي والجامعي بنسب  الدستوى عينة الدراسة ىي من نلاحظ أف 
،ثم يأتي ما وىذا ما يزيد مصداقية أكثر للإجابات كوف الدتعلمتُ ىم أكثر قدرة من غتَىم على فهم الاستبياف

ىي من الدستوى التعليمي  %7.69ىي من التعليمي الأساسي وفي الدرتبة الأختَة ما نسبتو %21.16نسبتو 
. الابتدائي 
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من خلاؿ كل ما سبق نستنتج أف عينة الدراسة تتميز باف اغلبها من فئة الذكور الشباب من الدستويتُ التعليمي 
. الثانوي و الجامعي 

 وبرليل عرض مرحلة التعليمي، تأتي الدستوى السن، الجنس، حيث من الددروسة العينة ووصف بعد تشخيص-
 .مؤسسة موبيليس مبيعاتالإعلاف في برفيز  أساليب تأثتَ بددى الدتعلقة النتائج

 الإعلان كوسيلة للتعريف بالمؤسسة ومنتجاتها المعروضة في السوق أىمية:المحور الثاني
؟  "موبيليس"متعاملي من أنت ىل:الأول السؤال
 .الدراسة  لرتمع إلذ كلهم انتمائهم على دليل وىذا 100%بنسبة  أي"نعم" العينة برادأؼ إجابات جميع كانت

 ىل أنت من متابعي الإعلانات  :الثانيالسؤال 

 مدى مشاىدة عينة الدراسة للإعلانات:) 2.5( الجدوؿ
 النسبة التكرار الإعلاناتمتابعة 

 96.15385 50 نعم
 1.923077 1 لا

 1.923077 1 الامتناع
 100 52 المجموع
 Excelمن إعداد الطالب استنادا إلذ نتائج الاستبياف والبرنامج الإحصائي :الدصدر 

 الدتابعة عدـ نسبة جاءت حتُ في ،% 96.15 بنسبة الإعلانات الدراسة عينة أفراد يتابع
 . عن الإجابة على ىذا السؤاؿ الدراسة عينة من %  1.92فقط وامتنع نسبة 1.92%بنسبة

 
 
 
 
 
 
 

 ؟"موبيليس"المتعامل على تعرفت كيف: لثالثا السؤال
 "موبيليس"الدتعامل على التعرؼ طريقة:) 1.2(ـ   رؽ الشكل
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 Excelمن إعداد الطالب استنادا إلذ نتائج الاستبياف والبرنامج الإحصائي :الدصدر 
 الدؤسسة عن طريق على تعرفوا الذين الدشتًكتُ نسبة أف السابق الشكل في والدوضحة السؤاؿ ىذا تبُتُ نتائج

 فهي الأسرة الأصدقاء و طرؼ من عليو تعرفوا الّذين الدشتًكتُ أما نسبة .%45وسائل الإعلاف الدختلفة ىي 
. %17 و%38 :التوالر على

الإعلانات؟  في يذكر ما كل تصدق ىل :الرابعالسؤال 
درجة تصديق عينة  الدراسة للإعلانات التي تتابعها :) 2.6(الجدوؿ 

 النسبة التكرار درجة التصديق 
 40.38462 21 نعم
 50 26 لا

 9.615385 5 الامتناع
 100 52 المجموع

 Excelمن إعداد الطالب استنادا إلذ نتائج الاستبياف والبرنامج الإحصائي :الدصدر 
 :ارات كالتالررتك من أحرزتو لدا طبقاً  مرتبة - جاءت العينة لدي الصدؽ درجات أف

من عينة الدراسة %40.38من عينة الدراسة لا تصدؽ الإعلانات التي تتابعها ، ،بينما نسبة %50نسبة 
 وامتنعت النسبة الباقية عن يصدقوف الإعلانات التي تنشر معلومات عن الدنتجات والخدمات التي تعرضها الدؤسسة

 . الإجابة عن ىذا السؤاؿ 
 
 
 
  

 :ما ىي الوسيلة التي تتابع من خلالها الإعلان : الخامسالسؤال 

الاعلان فً وسائل 
الاعلام 

45%

الاسرة 
17%

الاصدقاء
38%
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 الوسيلة الدفضلة لدى الزبائن لدشاىدة الإعلاف:)2.7( الجدوؿ
 النسبة التكرار الإعلافوسيلة 
 3.846154 2 الإذاعة

 7.692308 4 الصحف والمجلات
 30.76923 16 التلفزيوف
 15.38462 8 الانتًنيت

 40.38462 21 من وسيلة أكثر
 1.923077 1 الامتناع
 100 52 المجموع
 Excelمن إعداد الطالب استنادا إلذ نتائج الاستبياف والبرنامج الإحصائي :الدصدر 

يفضلوف متابعة الإعلانات من خلاؿ  %40نلاحظ من خلاؿ الجدوؿ السابق أف أكثر من نسبة 
 بنسبة التليفزيوف وسيلة ىي في نشر الإعلانات أهمية  الاعتماد على  أكثر من وسيلة واحدة ،أما أىم الوسائل

 حتُ   في%7.69والمجلات  ،ثم وسيلة الصحف%15.38بنسبة الانتًنيت  الأهمية في  ،يليها30.76%
 .أهمية الوسائل كأقل الإذاعة  الأختَة وسيلة بالدرتبة جاءت

. امتنع فرد واحد فقط من أفراد العينة عن الإجابة على ىذا السؤاؿ-

 

 

 

 

 

 

 

 رأي الزبائن في إعلانات المؤسسة  : السادسالسؤال 
 الصفات الدميزة لإعلانات موبيليس :)2.8 (الجدوؿ
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 النسبة  التكرار   الإعلافصفة 
 46.15385 24 واضح وبسيط

 36.53846 19 تنقصو معلومات
 15.38462 8 معقد

 1.923077 1 الامتناع
 100 52 المجموع
 Excelمن إعداد الطالب استنادا إلذ نتائج الاستبياف والبرنامج الإحصائي :الدصدر 

تعتبر أف الإعلاف الدقدـ من %46.15نلاحظ من خلاؿ الجدوؿ السابق أف اكبر نسبة من الزبائن والدقدرة ب 
طرؼ الدؤسسة بسيط وواضح  

أف الإعلاف الدقدـ من طرؼ الدؤسسة معقد وغتَ مفهوـ وقد يكوف السبب في %15.38في حتُ ترى نسبة 
تقريبا ىي دوف الدستوى %29ذلك ىو  الدستوى التعليمي الدتدني لدى فئة من لرتمع الدراسة حيث أف نسبة 

التعليمي الثانوي والدعلوـ لدينا أف خدمات الانتًنيت كمثاؿ تتطلب نوعا من الدهارة والدعرفة قد لا تتوفر لدى ىذه 
.    الشريحة من الزبائن
من لرتمع الدراسة أف إعلانات الدؤسسة تنقصها بعض الدعلومات سواءا الدتعلقة % 36.54في حتُ ترى نسبة 

بخدمات الدؤسسة أو الأسعار وىذا ما يجب على الدؤسسة مراعاتها ،وإيجاد الحلوؿ الكفيلة بتفعيل دور الإعلاف 
. كأحد العناصر الفعالة والقادرة على جذب اكبر قدر من الدستهلكتُ ،وبالتالر برفيز وزيادة مبيعات الدؤسسة

. امتنع فرد واحد فقط من أفراد العينة عن الإجابة على ىذا السؤاؿ   -
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 ما هً الأوقات التً تتابع فٌها الإعلانات  :السابعالسؤال 

 الأوقات الدفضلة لدتابعة الإعلانات لدى عينة الدراسة :)2.9(الجدوؿ
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 النسبة  التكرار الفتًة
 7.692308 4 الصباح
 7.692308 4 الظهتَة 

 7.692308 4 الدساء
 50 26الليل 

 26.92308 14 فتًات لستلفة
 100 52 المجموع
 Excelمن إعداد الطالب استنادا إلذ نتائج الاستبياف والبرنامج الإحصائي :الدصدر 

  الأوقات الدفضلة لدتابعة الإعلانات لدى عينة الدراسة :) 2.2 (الشكل رقم 

 

 Excelمن إعداد الطالب استنادا إلذ نتائج الاستبياف والبرنامج الإحصائي :الدصدر 
 

 :خبءث عهً انُحى انخبنٍ  الإعلاَبث انذساعت عُُت فُهب َخببع  أٌ انفخشاث انخٍ  انًخحصم عهُهب انُخبئح حىضح

. لكل فتًة%7.69التوزيع الدتساوي لفتًات الصباح والظهتَة والدساء بنسبة -
.  تتابع الإعلانات خلاؿ الفتًة الليلية %50نصف عينة الدراسة -
.  من عينة الدراسة تتابع الإعلانات خلاؿ فتًات لستلفة من اليوـ %26.93نسبة -

يدكن تفستَ سبب ارتفاع متابعة عينة الدراسة للإعلانات خلاؿ الفتًة الليلية وذلك نظرا لاف غالبية ىذه الفئة  
ىي من الذكور وىذه الفئة في الغالب تكوف لديها أعماؿ كثتَة خلاؿ فتًات النهار الدختلفة ولا يدكنها الاطلاع 

. على الإعلانات إلا في الفتًة الليلية التي تكوف فيها في حالة فراغ 
ما الذي أعجبك في الإعلانات التي تتابعها؟ : الثامنالسؤال 

الإعلانات  في الإعجاب يوضح أسباب :2.1) 0 ( الجدوؿ

فترات مختلفةاللٌلالمساءالظهٌرة الصباح

التكرار 4442614
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 النسبة  التكرار   الإعلافالعناصر الدؤثرة في 
 17.30769 9 الدوسيقى

 55.76923 29 الإعلافمقدـ 
 15.38462 8 مؤثرات صوتية

 11.53846 6 الامتناع
 100 52 المجموع
 Excelمن إعداد الطالب استنادا إلذ نتائج الاستبياف والبرنامج الإحصائي :الدصدر 

 

 :كالتالر مرتبة - جاءت الإعلانات في الإعجاب أسباب أف
تعتبر شخصية الإعلاف من العوامل الدؤثرة ومصدر إعجاب عينة الدراسة بالإعلانات إذ برتل الدرتبة الأولذ بنسبة 

 ،ثم في %17.3للموسيقى والأغاني بنسبة ، ثم في الدرتبة الثانية الإعلانات التي يتم فيها  استخداـ55.76%
،  لذا فعلى الدؤسسة زيادة نوعية  %11.53 بنسبةالصوتيػة  الدؤثراتالدرتبة الثالثة الإعلانات يتم فيها  استخداـ

الإعلانات التي تعتمد فيها على الأشخاص ،والتنويع في الإعلانات التي تستخدـ فيها الدؤثرات الصوتية والدوسيقى 
. والأغاني

. امتنع ستة أفراد من أفراد العينة عن الإجابة على ىذا السؤاؿ-
؟  :الإعلان شخصية تكون أن تفضل  الفئات أي  من:التاسعالسؤال 

  الدفضلة لدى الزبائنالإعلافشخصيات مقدمي  :)2.11(الجدوؿ

 النسبة  التكرار  الإعلافشخصية مقدـ 
 26.92308 14 رياضي
 42.30769 22 عادي

 25 13 مشهور وفكاىي
 3.846154 2 متعدد 
 1.923077 1 الامتناع
 100 52 المجموع
 Excelمن إعداد الطالب استنادا إلذ نتائج الاستبياف والبرنامج الإحصائي :الدصدر 

 

 

 

:  َهٍ كًب الإعلاَبث شخصُت حكىٌ أٌ َفضهىٌ انذساعت عُُت أٌ
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ثم % 26.92  بنسبة رياضية شخصيػػػػػػػػػػػػات تليها  في الدرتبة الثانية% 42.3بُغبت  فٍ انًشحبت الأونًعبدَىٌ أَبط
تفضل أف تكوف من مزيج بتُ الأناس العاديوف %3.84كما أف نسبة %25مشهورة وفكاىيةبنسبة شخصيات

رياضية  والشخصيات الدشهورة وفكاىية و شخصيػػػػػػػػػػػػات
. امتنع فرد واحد من أفراد العينة عن الإجابة على ىذا السؤاؿ-

فعالية الإعلان ودروه في التأثير على القرار الشرائي للزبائن : الثالثالمحور
ما رأيك بعرض الجيل الثالث لمؤسسة موبيليس   : الأولالسؤال

 "الجيل الثالث لدؤسسة موبيليس " بعرض الزبائن رأي:) 2.12 (الجدوؿ
 النسبة التكرار  3gرأي الزبائن ب

 26.92308 14 لشتاز
 48.07692 25 حسن
 17.30769 9 سيئ

 7.692308 4 الامتناع
 100 52 المجموع
 Excelمن إعداد الطالب استنادا إلذ نتائج الاستبياف والبرنامج الإحصائي :الدصدر 

يبدوف %75نلاحظ من خلاؿ الجدوؿ السابق أف الدؤسسة لصحت في استقطاب الدستهلكتُ لعرضها، فنسبة 
إعجابهم ورضاىم عن عرض الدؤسسة لخدمات الجيل الثالث ،رغم أف العرض يعتبر مازاؿ في حالة التقديم، لشا 

من لرتمع الدراسة  تبدي عدـ رضاىا % 17.30يعتٍ وجود علاقة قوية ومتينة بتُ الدؤسسة وزبائنها ،بينما نسبة 
عن العرض وترى انو سيء خاصة في بعض الدناطق النائية التي تتميز بضعف شبكة الاتصاؿ ،وقد يكوف ىذا 

الأمر طبيعيا وتستطيع الدؤسسة تفاديو من خلاؿ الوقوؼ على نقاط الخلل التي تعاني منها شبكة الاتصاؿ وتعزيزىا 
. وتدعيمها أكثر فأكثر وذلك بهدؼ زيادة سرعة الاتصاؿ والرفع من تدفق الانتًنيت بشكل عالر 

 . امتنعت عن الإجابة على ىذا السؤاؿ  % 7.69النسبة الباقية من أفراد العينة والدقدرة بنسبة -

 

 

 

 

  عرض الجيل الثالث لمؤسسة موبيليس على المستهلكين إعلانات اثر وه ما:الثانيالسؤال 
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 ؟ لديك العرض ىذا يخلفو الذي الأثر ىو فما منافسة لدؤسسات أخرى بعروض العرض ىذا قارنت ما إذا 
 "الجيل الثالث لدؤسسة موبيليس " عرضبإعلانات  الزبائن رأي  :) 2.13 (الجدوؿ

 النسبة التكرار اثر الإعلاف على الزبائن
 21.15385 11 يقوي الولاء

 38.46154 20 يحسن صورة الدؤسسة
 30.76923 16 لا يخلف أي اثر

 9.615385 5 الامتناع
 100 52 المجموع
 Excelمن إعداد الطالب استنادا إلذ نتائج الاستبياف والبرنامج الإحصائي :الدصدر 

  :التعليق 
 بحيث لا الزبائن، ولاء من يرفع العرض أف يروف %38.46 نسبة أف نلاحظ الجدوؿ لنتائج قرائننا خلاؿ من

 لدى الزبائن ابذاه وجود رضا وىذا يدؿ على أخرى، مؤسسة بخدمات الدؤسسة خدمات استبداؿ في يفكروف
من لرتمع الدراسة يعتبروف ىذا % 75خدمات  الدؤسسة  فكما لاحظنا في السؤاؿ السابق أكثر من نسبة 

 فهو ـنواستحسا لاقى العرض أف يروف العينة أفراد من 21.15% أف كماالعرض جميل ويقدـ خدمات لشيزة 
 بلغت والتي الثالثة الفئة أف كما للمؤسسة، عندىم الولاء لجانب دوف النظر لديهم الدؤسسة صورة يحسن
العرض لا يخلف أي اثر وىذا يعود بالدرجة الأولذ إلذ كوف العرض ما زاؿ في  عن أف عبرت %30.76نسبة

مرحلة التقديم وىناؾ نوع من الدقاومة في سلوؾ الزبائن وىذا ما يجب على الدؤسسة أف تبحث عن حلوؿ لذذا 
الدشكل ،وقد يكوف الإعلاف مفتاح النجاح أو من بتُ الحلوؿ الفعالة التي قد تساىم في  برستُ صورة الدؤسسة أو 

 .الدنتج لدى جمهور الدستهلكتُ  
.  امتنعت عن الإجابة على ىذا السؤاؿ%9.63النسبة الباقية من أفراد العينة والدقدرة بنسبة -
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؟  الإعلانات متابعة من تستفيد ماذا: لثالسؤال الثا
 فوائد وأهمية الإعلاف بالنسبة للزبائن:) 2.14 (الجدوؿ

 النسبة التكرار أهمية الإعلاف 
 34.61538 18 اكتشاؼ السلع الجديدة

 40.38462 21 الحصوؿ على معلومات عن عروض السوؽ
 15.38462 8  بتُ السلعالدقارنة
 5.769231 3  من فائدة أكثر

 3.846154 2 الامتناع 
 100 52 المجموع 

 Excelمن إعداد الطالب استنادا إلذ نتائج الاستبياف والبرنامج الإحصائي :الدصدر 
: بزتلف درجة استفادة عينة الدراسة من الإعلانات إلذ ثلاث مستويات

 معلومات عن العروض الدتاحة في ايوفر لو من عينة الدراسة تستفيد من الإعلانات حيث %40.38نسبة 
 يفيدىا %15.38 يفيدىا الإعلاف في معرفة السلع الجديدة في السوؽ ،ونسبة %34.61السوؽ،بينما نسبة

يفيدىا الإعلاف في أكثر من %5.76الإعلاف في الدقارنة بتُ السلع الدعلن عنها الدتواجدة في السوؽ،بينما نسبة 
. جانب 

. امتنع فردين من أفراد العينة عن الإجابة على ىذا السؤاؿ-
عنها؟  المعلن للسلعة الشرائي قرارك اتخاذ عملية على تؤثر للإعلان ىل متابعتك :الرابعالسؤال 
 تأثتَ الإعلاف على القرار الشرائي للزبائن :) 2.15 (الجدوؿ 

 النسبة التكرار  على القرار الشرائيالإعلاف تأثتَ
 65.38462 34 مؤثر

 30.76923 16 غتَ مؤثر
 3.846154 2 الامتناع
 100 52 المجموع
 Excelمن إعداد الطالب استنادا إلذ نتائج الاستبياف والبرنامج الإحصائي :الدصدر 

 على الإعلاف سماع  يؤثر لا حتُ في ، 65.38%  بنسبة القرار الشرائي ابزاذ على تؤثر الإعلانات متابعة إف
 من عينة الدراسة عن الإجابة على ىذا السؤاؿ % 3.84،في حتُ امتنع % 30.7 6بنسبة القرار الشرائي ابزاذ

 من خلاؿ سبق ظهر لنا جليا دور الإعلاف في التأثتَ على القرار الشرائي لعينة الدراسة لشا يعتٍ التأثتَ الدباشر -
. على مبيعات الدؤسسة 
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على  تعتمد للسلعة شرائك عند: الخامسالسؤال 
 : على ابزاذ القرار الشرائي لعينة الدراسة المحفزةالعوامل :) 2.16 (الجدوؿ 

 النسبة  التكرار   على ابزاذ القرار الشرائي ةالمحفزالعوامل 
 19.23077 10  الإعلاف
 40.38462 21 الأسعار

 32.69231 17 الذدايا والتخفيضات
 3.846154 2  من عاملأكثر

 3.846154 2 الامتناع
 100 52 المجموع
 Excelمن إعداد الطالب استنادا إلذ نتائج الاستبياف والبرنامج الإحصائي :الدصدر 

 
 عينة الدراسة عند ابزػػػاذىا للقرار الشرائي ،يأتي في برفزنلاحظ من خلاؿ الجدوؿ السابق أف ىناؾ عدة عوامل 

وأختَا الإعلاف بنسبة %32.69ثم التخفيضات والذدايا %40.38صدارة ىذه العوامل الأسعار بنسبة 
من عينة الدراسة أف ىناؾ أكثر من عامل تراعيو عند ابزاذىا للقرار % 3.84،في حتُ يرى نسبة 19.23%

. الدتبقية من عينة الدراسة عن الإجابة عن ىذا السؤاؿ % 3.84الشرائي  ،وامتنع 
 ؟G3ىل سبق لك وان تعاملت مع المؤسسة قبل عرضها لخدمات :  السادسالسؤال
 نسبة إقباؿ الزبائن بدا فيهم القدماء على خدمات الجيل الثالث :) 2.17 (الجدوؿ

 %النسبة التكرار  حالة اشتًاؾ الزبوف 
 G3 40 76.92308قبل عرض 
 G3 11 21.15385بعد عرض 

 1.923077 1 الامتناع
 100 52 المجموع
 Excelمن إعداد الطالب استنادا إلذ نتائج الاستبياف والبرنامج الإحصائي :الدصدر 
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 نسبة إقباؿ الزبائن بدا فيهم القدماء على خدمات الجيل الثالث: ) 3.2 (ـ رؽ الشكل

 

 Excelمن إعداد الطالب استنادا إلذ نتائج الاستبياف والبرنامج الإحصائي :الدصدر 

زبائن سبق لذم التعامل مع  من لرتمع الدراسة ىم %76ما نسبتو  لنا أفّ  يتضح الشكل معطيات من
الدؤسسة قبل عرضها لخدمات الجيل الثالث واستمروا في التعامل معها ،لشا يعتٍ أف ىناؾ ولاء من قبلهم ابذاه 
الدؤسسة حيث لد ينتقلوا إلذ مؤسسات أخرى منافسة ،بل على العكس من ذلك لصحت الدؤسسة في جذب 

 وىي نسبة لا باس بها ولذا وزف واعتبار %21.15وإقناع مستهلكتُ جدد لاقتناء خدماتها بلغت نسبتهم 
وتستحق الذكر ،والفضل في ذلك يعود بالدرجة الأولذ إلذ الإعلاف كونو العامل الأوؿ الذي ساعد الزبائن على 

 .الإقباؿ على خدمات الدؤسسة 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

3gقبل عرض 
77%

3gبعد عرض 
21%

الامتناع
2%
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مناقشة نتائج الدراسة  :المبحث الثاني 
 اختبار الفرضيات:أولا 
H1 :  للإعلاف دور كبتَ في التعريف بالدؤسسة وخلق صورة ايجابية عنها لدى الزبائن وبالتالر التأثتَ الايجابي على

 .مبيعاتها
 نتائج الدراسة الميدانية: ثانيا
  :للإعلان دور كبير في التعريف بالمؤسسة وخلق صورة ايجابية عنها لدى الزبائن .1

من خلاؿ برليل  النتائج الدتحصل عليها نلاحظ إلذ إف للإعلاف الدقدـ من طرؼ الدؤسسة لصح في التعريف 
  الدؤسسة عن طريق وسائل الإعلاف الدختلفة ىي على تعرفوا الذين الدشتًكتُ نسبة أفبالدؤسسة لزل الدراسة حيث 

 40.38  التًويجي،خاصة واف نسبة جفهي نسبة معتبرة وتدؿ على لصاح الإعلاف كأحد عناصر الدزي% 45
  الإعلانات التي تعرضها الدؤسسة في علومات التي تنشر عن الدنتجات والخدمات الدمن عينة الدراسة يصدقوف %

أكثر  إلذ جمهور زبائنها حيث أف  ؿ، ويعود الفضل في ذلك إلذ وسائل الإعلانات الدختلفة التي تستعملها للوصو
إعلانية كالانتًنيت يفضلوف متابعة الإعلانات من خلاؿ الاعتماد على  أكثر من وسيلة  %40من نسبة 

 .الخ....،التلفزيوف ،الإذاعة ،الصحف والمجلات 
 أف الإعلاف %46.15نتج عن كل ما سبق أف تكوف الرسالة الإعلانية واضحة وبسيطة حيث اعتبر نسبة  

،ىذا رغم الاختلافات الكبتَة في شرائح الزبائن سواء من حيث السن الدقدـ من طرؼ الدؤسسة بسيط وواضح 
،الجنس،الدستوى التعليمي ،كما أف الدؤسسة تراعي ظروؼ زبائنها من خلاؿ نشر إعلاناتها في أوقات لستلفة 

 .خاصة في الفتًات الليلية  
ويرجع ذلك  في ذلك إلذ الاىتماـ الذي توليو الدؤسسة بالإعلاف حيث يوجد مصلحة خاصة بالإعلاف بالدديرية 

 في مكثفة إعلانية قياـ الدؤسسة لزل الدراسة بحملاتىذا من جهة ، ومن جهة أخرى 1الدركزية بالجزائر العاصمة 
 ،سواء كانت ىذه الإعلانات ملصقات،أو الخ...إنتًنيت صحف، إذاعة، تلفزة، :الإعلامية الوسائل لستلف

الإعلانات التلفزيونية حيث أف الدؤسسة متعاقدة مع القنوات التلفزيونية الجزائرية، إضافة إلذ الدوقع الالكتًوني 
 بدا في ذلك صفحة الفيسبوؾ وصفحة التويتً والدتوفر على لستلف الدعلومات التي يطلبها الزبوف ،إضافة 2للمؤسسة

 .إلذ الإذاعات الجزائرية  المحلية والصحف المحلية كصحيفتي النهار والشروؽ 
 .كما أف ىذه الإعلانات تستهدؼ شرائح الزبائن سواء أكانوا أشخاص أو مؤسسات وباللغتتُ الفرنسية والعربية 

                                                           
1

 10:00على الساعة 16/04/2014مقابلة شفوٌة مع السٌد بومدٌن عمٌرات ٌوم  
2

 http://www.3gmobilis.dz 
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 : لمحتوى الرسالة الإعلانية و الخصائص الفنية للإعلان دور في تعميق العلاقة بين المؤسسة وزبائنها  .2
إف لدضموف الرسالة الإعلانية دور في التأثتَ على القرار الشرائي للزبائن ،خاصة إذا تم الاستعانة بشخصيات 

مشهورة فكاىية كانت أو رياضية وباستخداـ مؤثرات فنية كبعض الأغاني والدوسيقى،مع مراعاة الوقت الدناسب 
وذلك نظرا لأنواع واضحة وببسيطة  الذي يتم فيو نشر فنتائج الاستبياف تشتَ في العموـ إلذ أف إعلانات الدؤسسة

الإعلانات الدختلفة التي تنشرىا الدؤسسة سواء على الصحف والمجلات أو المحطات التلفزيونية أو الإذاعات الوطنية 
أو الانتًنيت وغتَىا ،وفي الغالب تكوف الرسالة الإعلانية للمؤسسة بسيطة وتراعي لستلف شرائح الزبائن مهما كاف 

، وتكوف في قالب فكاىي باللغة العامية خاصة الإعلانات التلفزيونية منها والتي يقدمها في مستواىم التعليمي
توفيق "،وفي حالات أخرى من طرؼ شخصيات رياضة كالدتسابق 1"كماؿ بوعكاز "الغالب الدمثل الشهور 

كما أف إعلانات الدؤسسة يتم نشرىا في أوقات وأزماف لستلفة حسب الرسالة الإعلانية التي تم من خلالذا 2 "لسلوفي
 .نشر الإعلانات

 للإعلان دور في التأثير على مبيعات مؤسسة موبيليس   .3
 من عينة الدراسة لشا يعتٍ التأثتَ الدباشر  65.38%بنسبة القرار الشرائي ابزاذ على تؤثر الإعلانات متابعة إف-

 .الخ .............مع وجود عوامل أخرى نذكر منها الأسعار، الذدايا والتخفيضات على مبيعات الدؤسسة 
إف  للإعلاف دور فعاؿ في برفيز مبيعات مؤسسة موبيليس ،وذلك من خلاؿ لزافظتها على الحصة السوقية -

الدكتسبة نظرا لدستوى الولاء الكبتَ من الزبائن وثقتهم في الدؤسسة حيث أنهم لد يتعاملوا مع متعاملتُ آخرين 
زبائن سبق لذم التعامل مع الدؤسسة قبل عرضها لخدمات الجيل  من لرتمع الدراسة ىم %76ما نسبتو   أفّ حيث

الثالث واستمروا في التعامل معها ،لشا يعتٍ أف ىناؾ ولاء من قبلهم ابذاه الدؤسسة حيث لد ينتقلوا إلذ مؤسسات 
سبتهم بلغت ف  والنجاح في اكتساب حصة سوقية جديدة بعد عرض خدمات الجيل الثالثأخرى منافسة ،

 العرض ما زاؿ في مرحلة التقديم  رغم أف وىي نسبة لا باس بها ولذا وزف واعتبار وتستحق الذكر ،21.15%
 . وتشوبو بعض النقائص وىناؾ نوع من الدقاومة في سلوؾ الزبائن

من خلاؿ كل ما سبق يدكننا قبوؿ الفرضية الأولذ التي تقر باف للإعلاف دور كبتَ في التعريف بالدؤسسة وخلق 
صورة ايجابية عنها لدى الزبائن وبالتالر التأثتَ الايجابي على مبيعاتها، وبالتالر رفض الفرضية الثانية التي تعتبر أف    

 .الإعلاف ما ىو إلا تكاليف إضافية لا فائدة منها ويدكن برقيق مبيعات في السوؽ دوف الحاجة إليو
 
 

                                                           
1

 2انظر الملحق رقم  
2

 3انظر الملحق رقم  
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: خلاصة الفصل 

والتي من بينها  ،فبفضل المجهودات التسويقية الدبيعات أثر الإعلاف في برفيز على تعرفنا الديدانية الدراسة خلاؿ من
. الإعلاف،أصبحت للمؤسسة مكانة مرموقة كونها أصبحت برتل مركز  مهما في سوؽ الذاتف النقاؿ 

 :ويدكن  تلخيص النتائج الدتوصل إليها كما يلي 
 .يدتاز الإعلاف في مؤسسة موبيليس إعلاف واضح وبسيط-
للإعلاف دور فعاؿ في التأثتَ على مبيعات الدؤسسة في السوؽ والدساهمة في خلق طلب على خدمات الجيل -

 .الثالث 
 .يعتبر الإعلاف الدقدـ من طرؼ الدؤسسة إعلانا مقبولا نظرا للخصائص الفنية والعناصر الدكونة لو -
  

       
 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 الخــــــــاتـــــــمـــــة
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 :الخاتمة 

،لشا ساعد على تطوير وزيادة تسهيل  برستُ تكنولوجيات الاتصاؿ إلذ التطور الذي يشهده العالد اليوـ أدى
الحصوؿ على الدعلومات سواء على مستوى الأفراد أو الدؤسسات ،لشا أدى إلذ زيادة حدة الدنافسة في السوؽ بتُ 

الدؤسسات لجذب اكبر قدر من الزبائن ،واستخدمت الدؤسسات وخاصة الربحية منها لستلف عناصر الدزيج 
 .التسويقي

ويعتبر الإعلاف احد العناصر الدهمة والقادرة على الدساهمة في برقيق أىداؼ  الدؤسسات الربحية والتي من بينها رقم 
أعمالذا والذي يعتبر ترجمة لحجم مبيعاتها ،خاصة إذا كاف الدنتج الدطروح في السوؽ ىو من الدنتجات الحديثة ولا 

 .تتوفر عنو الدعلومات الكافية لدى جمهور الزبائن ،والذي يعمل الإعلاف على توفتَىا لذم

من خلاؿ معالجتنا لدختلف حيثيات البحث ومناقشة النتائج والتعرض للمفاىيم الدتعلقة بدوضوع الدراسة توصلنا 
 وىو ما يدثل  أن الإعلان دور  في بناء حصة سوقية  للمنتجات الحديثة بالنسبة للمؤسسات الخدميةإلذ

 إجابة للإشكالية الدطروحة سابقا 

  التوصيات: 
 : لدؤسسة موبيليس كم يلي تفي ظل النتائج الدتحصل عليها يدكننا صياغة بعض التوصيا

 الدطلوبة الفعالية إلذ للوصوؿ اللازمة الدعايتَ كافة باستخداـالحملة الإعلانية لعرض الجيل الثالث  نتائج تقييم  -
 . والتي من بينها حجم الدبيعات 

 .التنويع الدستمر في لزتوى الرسالة الإعلانية بذنبا لعزوؼ الزبائن عن اقتناء منتجاتها -
 الخروج من بسكنها والتي ا كونها مؤسسة عمومية لاستغلالو الفرص من العديد بسلك الدؤسسة أف إلذ نشتَ كما-

 لاسيما تهالخدما الحاجة تزايد مع زبائنها معتساعدىا في جذب واكتساب زبائن جدد ،ىائلة ترويجية بعروض
 . الانتًنيت والعرض الدنتظر لخدمات الجيل الرابع الخاصة
  آفاق الدراسة: 

 التطبيقية على مستوى الدؤسسة اتضح لنا ةأثناء دراستنا للموضوع وبرليل الجوانب الدتعلقة بو ومن خلاؿ الدراس
 :  أف الإعلاف موضوع واسع لذلك تم اقتًاح الدواضع التالية لكي تكوف نقطة بداية للبحوث الآتية 

 .أهمية الإعلاف في الانتقاؿ من السوؽ المحلي إلذ السوؽ العالدي-
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 .دور الإعلاف الالكتًوني في زيادة مبيعات الدؤسسة الخدمية -
 .دور وسائل الإعلاف في تطوير الدؤسسات الخدمية الجزائرية  -
 .اثر التكامل بتُ وسائل الإعلاف في خلق ميزة تنافسية للمؤسسة -

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 قائمة المراجع
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 : انعشبُت ببنهغت انًشاخع -أولا

 :الكتب

 الأردف ،دار الحامد للنشر والتوزيع ،عماف الأولذالاتصالات التسويقية والتًويج ،الطبعة :البكري ثامر .1
،2006. 
 في الأردني الدستهلك تقرارا عناصر الدزيج التًويجي على تأثتَالشريدة لزمد تركي ، الضمور ىاني حامد ، .2

،الجامعة 4،العدد 4 ،المجلد الأعماؿ إدارة في الأردنيةدراسة برليلية ،المجلة :استخداـ الذاتف الخلوي 
 .2008 ،الأردف ،الأردنية

 .1994ة ،مصر يامعلج التسويق ،الدار امبادئالصحن لزمد فريد ، .3
 نظريات وتطبيقات،دار أسس: التجاري والإعلافالتًويج :العلاؽ بشتَ عباس ، ربابعة لزمد علي .4

 .2008،الأردفاليازوري للنشر والتوزيع ،عماف ،
التسويق مفاىيم معاصرة ،الطبعة الثانية ،دار الحامد للنشر : ، سويداف نظاـ موسى إبراىيمحداد شفيق  .5

 .2006 ،الأردفوالتوزيع ،عماف 
 .1998القاىرة ،مصر،: ،الشركة العربية للنشر والتوزيع الإعلاف:سعيد ىناء عبد الحليم  .6
 2008. الأردف، عماف والتوزيع، للنشر وائل دار الرابعة، الطبعة الخدمات، تسويق الضمور، حامد ىاني .7

 :المذكرات
 على ولاء الزبائن،دراسة حالة شركة وأثرهواقع استخداـ الدزيج التسويقي : منديل لزمد عبد الرحمافأبو .1

 ،قسم الأعماؿ إدارة في الداجستتَالاتصالات الفلسطينية ،دراسة مقدمة استكمالا للحصوؿ على درجة 
 .2008 ،غزة فلسطتُ ،الإسلامية ،الجامعة الأعماؿ إدارة

 الاتصالات التسويقية على السلوؾ الشرائي للمشتًكتُ حالة تطبيقية على تأثتَمدى :البابا ىشاـ عبد الله .2
شركة الاتصالات الخلوية الفلسطينية لذاتف الجواؿ بقطاع غزة ،دراسة مقدمة استكمالا للحصوؿ على 

 .2011، ،غزة فلسطتُالإسلامية ،الجامعة الأعماؿ إدارة ،قسم الأعماؿ إدارة في الداجستتَدرجة 
 موبيليس ،مذكرة ةلدؤسس في برقيق ولاء الزبوف للمؤسسة الخدمية ،دراسة ميدانية الإعلافبوتلي دليلة،اثر  .3

 ،قسم العلوـ التجارية ،جامعة قاصدي مرباح ،ورقلة أكاديديمقدمة لاستكماؿ متطلبات شهادة الداستً 
،2013. 
تنشيط الدبيعات على القرار الشرائي للمستهلك النهائي،دراسة عرض سهلي بالوحدة   ،اثرأسماءربيع  .4

،قسم العلوـ أكاديديالعملية لاتصالات الجزائر بورقلة ،مذكرة مقدمة لاستكماؿ متطلبات شهادة الداستً 
 .2012،دي مرباح ورقلةصالتجارية ،جامعة قا



 ق ائممةالمراجع
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 :المواقع الالكترونية 
1. http://www.3gmobilis.dz/ar/page_reseau_mobilis.php 
2. http://www.3gmobilis.dz/ar/page_offre_prepayee3g.php 
3. http://www.3gmobilis.dz/ar/page_offre_postpayee.php# 
4. http://www.3gmobilis.dz/ar/page_offre_darynet.php# 

 
 :انًشاخع ببنهغت الأخُبُت

1. Denis lapert:le markéting des services, dunod ,paris,2005 
2. Claude Cossette; René Déry:   la publicité en action comment 
élaborer une compagne de publicité 4e tirage spécial accessible sur 
Internet ,Les Éditions Riguil Internationales ,Québec, 1995 
3. Philip Kotler,"le marketing selon Kotler" ,Ed village Mondial, 

Paris,1999. 
4. Philip Kotler Et autres, Markéting Management, 12e édition, 

Pearson Education, France 2006. 
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 الشعبٌة الجزائرٌة الدٌمقراطٌة   الجمهورٌة

 العلمً البحث و العالً التعلٌم وزارة

* ورقلة* قاصدي مرباح جامعة
 التسٌٌر وعلوم والعلوم التجارٌة الاقتصادٌة العلوم  معهد

 التجارٌة العلوم :قسم

خدمً  تسوٌق :التخصص
 ماستر ثانٌة :السنة

 :استبيان

 
 
 
 
 
 
 
 

 

 

 

 :  (x) المناسبة الخانة علامة في وضع يرجى
: الشخصية البيانات: الجزء الأول

      :الجنس .1
أنثى   /   ذكر                 

  : العمر .2
سنة            35 -21     /  سنػػة 2 0من أقل
سنة 50فوؽ         /    سنة50-36من
 : التعليمي المستوى .3

جامعي  /ثانوي / أساسي/ابتدائي  
 . الإعلان كوسيلة للتعريف بالمؤسسة ومنتجاتها المعروضة في السوقأىمية:الجزء الثاني 

 :"موبيليس"ىل أنت من متعاملي الهاتف النقال  .1
نعم  لا   

 

..... السلاـ عليكم ورحمة الله تعالذ وبركاتو ،وبعد
 " الدراسة العلمية وإبراز إثراءقصد الدساعدة والدساهمة بالحقائق في أيديكم، بتُ ىذا الاستبياف بوضع شرؼنت

جهة ومن جهة أخرى لزاولة منا في دفع الدؤسسات  ىذا من"دور الإعلان في تحفيز مبيعات المؤسسة 
. الاقتصادية الجزائرية لتعزيز وتقوية مكانتها في السوؽ من خلاؿ الرسالة الإعلانية التي تقدمها

 لكم مسبقاً  بشكل سري، ونشكر و علمي إطار في معو التعامل سيتم بو تدلوف ما كل أفّ  علماً  ولضيطكم
 .والتقدير الاحتًاـ فائق منا وتقبلوا تعاونكم،
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؟  الإعلانات تتابع ىل .2
نعم لا  
 طريق؟ عن ،ىل المتعامل على تعرفت كيف .3
الإعلاـ    وسائل في الإعلاف

الأسػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػرة  
الأصدقػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػاء                

......................................................................... أخرى يرجى برديدىا 
 ؟الإعلانات في يذكر ما كل تصدق ىل .4

أصدقها  لا          -أصدقها          
؟ : ما ىي الوسيلة التي تتابع من خلالها الإعلان ىل .5

التلفػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػاز  - 
الراديػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػو  -
الصحف والمجلات  -
الدلصقػػػػػػػػػػػػػػات  -
الانتًنيػػػػػػػػػػػػػػػػت  -

 ........................................................................أخػػػػػػػػػػػػػػػرى اذكرىا -
 ؟:يعتبر الإعلان المقدم من طرف المؤسسة  .6

واضح وبسيػػػػػػػػػػػػػػػػػط  -
معقد وغتَ مفهػػػػػػػػػػػػوـ -
تنقصو بعض الدعلومػػات  -
 ..........................................................................أخرى اذكرىػػػػػػػػػػػػػػػػػا-

؟ : ما ىي الأوقات التي تتابع فيها الإعلانات .7

الصبػاح  -
الظهيػرة  -
الدسػػػاء  -
 الليػػػػػػل-
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؟ : الذي أعجبك في الإعلانات التي تتابعها  ما .8
للموسيقى والأغاني   استخدامها- 
شخصية مقدـ الإعػػػػػػػػػػػػلاف -
الصوتيػة  للمؤثرات استخدامها-
 ......................................................................أخرى تذكػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػر -

 ؟ :الإعلان شخصية تكون أن تفضل  الفئات أي من .9
رياضية  شخصيػػػػػػػػػػػػات-
عاديػػػػػػػػػػػػػػػػػػوف  أنػػاس-
مشهورة وفكاىية   شخصيات-
 .......................................................................أخرى اذكرىا-

فعالية الإعلان ودروه في التأثير على القرار الشرائي للزبائن : الثالثالجزء
 ؟)لمؤسسة موبيليس  ++3gعرض(العرض  بهذا رأيك ما .1

        فريػػػػػػػػػػدة خدمات ويقدـ لشتاز -
 جميلػػػػػػػػػة خدمات يقدـ و حسن -
 إضافية خدمات أي يقدـ ولا سيء-
 .............................................................................أخرى اذكرىا-

 العرض ىذا يخلفو الذي الأثر ىو فما منافسة، لمؤسسات أخرى بعروض العرض ىذا قارنت ما إذا  .2    
 ؟ لديك

لديػػػػػػػػػػػػػػػػػػك  الدؤسسة صورة يحسن-
استبدالذا  في تفكر لا بحيث لذا ولائك من يزيد -
أثػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػر  أي يخلف لا-
 ................................................... ..........................أخرى اذكرىا-

؟  الإعلانات متابعة من تستفيد ماذا   .3  

السػوؽ  في الجديػػدة السلػػػػػػػػػػػع علػػػػػػػػػػػػػى التعػػػػػػػػرؼ-
السوؽ  في الدتػػػػػػػػاحة عن العروض معلومات على التعرؼ-
عنها  الدعلن السلػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػع بيػػػػػػػػن الدقارنػػػػػػػػػػػػػػػػة-
 ......................................................................أخػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػرى اذكرىا-
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 عنها؟ المعلن للسلعة الشرائي قرارك اتخاذ عملية على تؤثر للإعلان متابعتك ىل .4 

   لا-  نعم- 
 :على تعتمد للسلعة شرائك عند.5   
الإعػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػػلاف -
مستػوى الأسعػػػػػػػػػػػػػػػار  -
التخفيضات والذدايػػػػػػػػػػا  -
 ..............................................................أخػػػػػػػػػػػػػػػػػػرى اذكرىا-

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 (03)المللحةرقمةة

 
45 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 (03)المللحةرقمةة

 
46 

 

 

 

 


